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BAB IV 
DESKRIPSI, PAPARAN DATA DAN TEMUAN PENELITIAN 
 
A. Deskripsi Data 
1. Profil Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Unit Pemasaran 
Tulungagung  
a. Sejarah Berdirinya Asuransi Bumiputera Syariah Tulungagung 
Asuransi Jiwa Bersama AJB Bumiputera 1912 atau lebih 
dikenal sebagai AJB Bumiputera 1912 adalah perusahaan asuransi 
jiwa nasional milik bangsa Indonesia yang pertama dan tertua. 
Didirikan pada tanggal 12 Februari 1912 di Magelang Jawa Tengah 
atas prakarsa seorang guru sederhana bernama M.Ng. Dwidjosewojo 
seorang Sekretaris Persatuan Guru Hindia Belanda (PGHB) 
sekaligus Sekretaris Pengurus Besar Budi Utomo. 
Gagasan  pendirian  perusahaan  asuransi  jiwa ini,  terdorong 
oleh keprihatinan mendalam terhadap nasib para guru bumiputera 
(pribumi) di mana saat itu statusnya jauh di bawah guru-guru 
Belanda. Sehingga kesejahteraan para guru pribumi sangat kurang 
terjamin apalagi di masa tua atau pensiun mereka. Ia mencetuskan 
gagasanya pertama kali dalam konggres Budi Utomo tahun 1910. 
Kemudian baru terealisasi menjadi Badan Usaha sebagai salah satu 
keputusan konggres pertama PGHB di Magelang tanggal 12 Februari 
1912.  
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Dalam kepengurusannya M. Ng Dwidjosewojo bertindak 
sebagai Presiden Komisaris dan dibantu oleh M. KH. Soebroto 
sebagai Direktur dan M. Adimidjojo sebagai bendahara. Ketiga 
orang inilah yang kenudian dikenal sebagai “tiga serangkai” pendiri 
Bumiputera, sekaligus sebagai batu perusahaan asuransi nasional 
Indonesia.105  
Tidak seperti perusahaan berbentuk Perseroan terbatas (PT) 
yang kepemilikannya hanya oleh pemodal tertentu. Sejak awal 
pendirian Bumiputera sudah menganut sistem kepemilikan dan 
kepenguasaan yang unik, yakni bentuk badan usaha “mutual” atau 
“usaha bersama”. Semua pemegang polis adalah pemilik perusahaan 
yang mempercayakan wakil-wakil mereka di Badan Perwakilan 
Anggota (BPA) untuk  mengawasi  jalannya  perusahaan.   
Perjalanan  Bumiputera  yang semula bernama Onderlinge 
Levensverzekering Maatschappij PGHB (O.L.Mij.PGHB) kini 
mencapai 9 dasawarsa (tepatnya 98 tahun). Perjalanan panjang itu 
tentu saja tidak terlepas dari pasang surutnya suatu perusahaan. 
Memasuki millennium ketiga, Bumiputera  mempunyai jaringan 
lebih dari 600 kantor yang tersebar diseluruh pelosok Indonesia. 
Dalam perkembangannya AJB Bumiputera 1912 memiliki beberapa 
anak usaha/yayasan antara lain:   
1) PT. Bumiputera Muda 1967 / Bumida 1967 (Asuransi 
Kerugian)  
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2) PT. Bank Bumiputera Indonesia (Perbankan)  
3) PT. Wisma Bumiputera (Properti)  
4) PT. Mardi Mulyo (Penerbit & Percetakan)  
5) PT. Eurasia Wisata (Tour & Travel)  
6) PT. Informatic OASE (Teknologi Informasi)  
7) PT. Bumiputera Wiyata Hospitality Management Centre  
8) PT. Bumiputera Mitrasatana (Jasa Konstruksi)  
9) PT. Bumiputera Capital Indonesia (Sekuritas)  
10) Yayasan Dharma Bumiputera (Pendidikan STEI Dharma 
Bumiputera)  
11) Yayasan Bumiputera Sejahtera (Pengelola Kesejahteraan 
Karyawan)  
12) Dana Pensiun Bumiputera (Pengelola Dana Pensiun 
Karyawan)  
Dengan demikian Asuransi Jiwa Bersama AJB Bumiputera 1912 
merupakan perusahaan asuransi jiwa yang bertaraf internasional 
dan juga merupakan perusahaan asuransi jiwa yang menyeluruh di 
tanah Indonesia. 
Sejarah berdirinya Asuransi Jiwa Syariah AJB Bumiputera 1912 
dimulai pada tahun 2002, diawali dengan memenangkan tender 
dari pemerintah untuk mencover Asuransi Perjalanan Haji wilayah 
Indonesia pada  tahun  2003  (Ketua  Konsorsium  dengan  kuota  
85%). Salah  satu alasan AJB Bumiputera 1912 terpilih adalah 
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karena merupakan satu-satunya perusahaan asuransi di mana 
kantor cabangnya tersebar luas diseluruh wilayah Indonesia yang 
jumlahnya lebih dari 600 kantor cabang. Selain itu juga 
pengalamannya yang hampir seratus tahun di dunia perasuransian 
menjadikan perusahaan ini banyak mendapat kepercayaan dari 
masyarakat. 
Pada  tahun  2003  program  asuransi   yang  khusus  menangani 
jamaah haji disebut Asuransi Perjalanan Haji dimana masa 
berlakunya adalah selama 40 hari dengan premi setiap orang 
sebesar Rp.150.000,00. Dari premi-premi tersebut terkumpul dana 
Rp.10,4 Milyar dari seluruh kantor cabang di Indonesia.   Program 
ini merupakan jaminan jika meninggal akibat kecelakaan (terinjak, 
terkena runtuhan, terjepit, kecelakaan kendaraan dan sebagainya) 
maka ahli waris mendapat santunan sebesar Rp.44 juta. Sedangkan 
jika meninggal dunia biasa (karena sakit bawaan, darah tinggi) 
maka ahli waris mendapat santunan sebesar Rp 27 juta.  
Dari program asuransi perjalanan haji ini AJB Bumiputera 1912 
membayar klaim 556 jamaah haji meninggal dengan dana sebesar 
Rp 5,4 Miliyar. Sehingga keuntungan bersih perusahaan sebesar 
Rp.5 Miliyar. Laba Rp.5 Miliyar inilah merupakan modal awal 
untuk mendirikan AJB Bumiputera 1912 Devisi Syariah pada 
tahun 2003.  
77 
 
 
 
Mulai tahun 2007 sampai sekarang melalui keputusan 
pemerintah melalui Menteri Agama Asuransi Perjalanan Ibadah 
Haji tidak hanya dilakukan Asuransi Jiwa Syariah AJB Bumiputera 
1912, tetapi juga perusahaan asuransi (syariah) lainnya. 
Pengalaman dan kepercayaan terhadap Asuransi Jiwa Syariah AJB 
Bumiputera 1912 selain dipercaya mencover Asuransi Perjalanan 
Haji juga mencover seluruh debitur Bank Syariah Mandiri. 
Asuransi Jiwa Syariah AJB Bumiputera Kantor Unit 
Operasional Tulungagung mulai berdiri pada bulan Februari tahun 
2009 dan merupakan cabang pembantu dari Asuransi Jiwa Syariah 
AJB Bumiputera Kantor Cabang Kediri. Dewan Pengawas Syariah 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera diketuai oleh DR. Hc. KH. 
Sahal Mahfudh dengan anggota Prof. DR. H. Ahmad Sukarja, SH., 
MA dan Drs. H. Fattah Wibisono, MA. 
b. Letak Geografis   
Asuransi Jiwa Syariah AJB Bumiputera Kantor Unit 
Operasional  Tulungagung berlokasi  di  jalan  Jenderal  Sudirman  
No.76C Tulungagung dengan No. Telp. (0355) 331672. Berada di 
pusat kota Tulungagung tepatnya pada jalur kabupaten yang 
menghubungkan antara Tulungagung dan Kediri, tepatnya barat 
jalan didepan suku cadang Suzuki Tulungagung. Serta letaknya yang 
strategis menjadikannya mudah dijangkau dari segala arah manapun. 
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Letak kantornya sementara masih berada satu gedung dengan kantor 
AJB Bumiputera 1912 Tulungagung.  
Secara geografis kota Tulungagung berada pada ketinggian 100 m 
di atas permukaan laut dengan suhu berkisar 30°–35° C. Sebelah 
selatan berbatasan dengan Samudra Hindia, sebelah Timur 
Berbatasan dengan kabupaten Blitar, sebelah Barat berbatasan 
dengan Kabupaten Trenggalek dan sebelah Utara  berbatasan dengan 
Kabupaten Blitar dan Kediri.  
Penduduk Tulungagung mayoritas bermata pencaharian di bidang 
pertanian, peternakan, perdagangan, industry kecil dan menengah 
juga sebagai Pegawai Negeri. Mayoritas penduduk Tulungagung 
beragama Islam sehingga mitra bisnis dalam berasuransi syariah baik 
sebagai agen produksi maupun nasabah tersedia cukup banyak. 
Untuk itu Asuransi Jiwa Syariah AJB Bumiputera 1912 kantor unit 
Pemasaran Tulungagung hadir sebagai perusahaaan asuransi syariah 
pertama di Tulungagung dan akan berusaha memberikan pelayanan   
yang terbaik sebagai mitra bisnis sekaligus untuk menciptakan 
ukhuwah Islamiyah. 
c. Visi dan Misi Asuransi  Bumiputera Syariah 1912 
1) Visi  
Visi Bumiputera adalah ingin menjadi asuransinya bangsa 
Indonesia. Bumiputera dapat menjadi perusahaan asuransi jiwa 
nasional yang kuat, modern dan menguntungkan didukung oleh 
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SDM profesional yang menjunjung tinggi nilai-nilai idealisme 
serta mutualisme.  
2) Misi 
Menjadikan Bumiputera senantiasa berada di benak dan di 
hati masyarakat Indonesia dengan:  
a) Memelihara keberadaan Bumiputera sebagai perusahaan 
perjuangan bangsa Indonesia 
b) Mengembangkan korporasi dan koperasi yang 
menerapkan prinsip dasar gotong royong.  
c) Menciptakan berbagai produk dan layanan yang 
memberikan manfaat optimal bagi komunitas 
Bumiputera. 
d) Mewujudkan perusahaan yang berhasil secara ekonomi 
dan social. 
d. Struktur Organisasi Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Unit 
Pemasaran Tulungagung  
Struktur Organisasi Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Unit Pemasaran Tulungagung dapat dilihat dalam bagan di bawah 
ini. Dalam struktur organisasi perusahaan ini masing-masing bagian 
mempunyai kewajiban dan wewenang yang berbeda. Dalam 
perusahaan Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Kantor Unit 
Operasional Tulungagung ada 21 karyawan yang terdiri dari 1 
Pimpinan 1 Administrasi 6 Supervisor dan 13 Agen produksi. 
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Bagan 4.1 
Struktur Organisasi Asuransi Bumiputera Syariah 
Kantor Unit Pemasaran Tulungagung
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Keterangan; 
a. KU (Kepala Unit); 
1) Mempunyai wewenang tertinggi dan bertanggung jawab pada seluruh 
kegiatan operasional dalam perusahaan. 
2) Recheck produksi 
b. Administrasi dan Keuangan; 
1) Menerima dan membukukan setoran premi pertama 
2) Meneliti dan verifikasi SP dan kelengkapannya 
3) Mengentri data SP yang telah diverifikasi 
4) Mengirim data SP ke kantor cabang 
5) SP medical dan kelengkapannya ke kantor pusat, Cq departemen 
pertanggungan 
c. Supervisor; 
1) Memeriksa kebenaran pengisian SP dan kelengkapannya 
2) Recheck produksi 
d. Agen Produksi; 
1) Melakukan pengamatan kesehatan fisik calon tertanggung 
2) Menaksir nilai ekonomis sesuai dengan tingkat profesionalisme calon 
tertanggung 
3) Meneliti hubungan kepentingan asuransi 
4) Kelayakan keuangan calon pemegang polis 
5) Memandu pemegang polis dalam mengisi SP 
6) Mengisi SP sesuai persyaratan 
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.e.  Budaya Perusahaan 
1) Berorientasi pada kepuasaan pelayanan  
2) Utamakan proses kerja yang benar  
3) Menjadi teladan dan panutan  
4) Profitabilitas menjadi sasaran  
5) Ulet dalam melakukan pekerjaan  
6) Taat terhadap Tuhan Yang Maha Esa  
7) Efisien dan efektif dalam segala kegiatan  
8) Amanah dalam mengembangkan tugas perusahaan. 
9) Ikut menjaga tradisi kebersamaan didasari rasa memiliki 
perusahaan. 
f. Keunggulan-Keunggulan Program Syariah di Asuransi Bumiputera 
Syariah Kantor Unit Pemasaran Tulungagung  
Keunggulan-keunggulan dari program syariah adalah:  
1) Niat dan aqad  
a) Niatnya: Ibadah, Muamalah  
b) Aqad: Taawun (tolong menolong)  
c) Tabarru‟: Derma/jariyah, sumber santunan kebajikan (klaim 
meninggal)  
2) Terbebas dari unsur-unsur; 
a) Maysir: Judi/ untung-untungan  
b) Gharar: Samar/ tidak jelas sumbernya  
83 
 
 
 
c) Riba: Haram hukumnya, karena asuransi ini dikembangkan 
dengan sistem mudhorobah (bagi hasil)  
3) Sangat menguntungan nasabah; 
a) Tidak mengenal POLIS LEPS (artinya meskipun terpaksa 
belum membayar proteksi tetap berjalan)  
b) Tidak ada dana hangus  
c) Meskipun baru membayar sudah memiliki nilai tunai sampai 
60%  
d) Boleh mengambil nilai tunai sampai dengan 50% tanpa 
dikenakan bunga  
e) Saat ini hasil investasi (mudharabah) diatas  deposito bunga 
bank konvensional; 
 Bunga deposito rata-rata 5,8%  masih dipotong pajak 20%  
 Mudharabah saat ini 10% dan dikenakan pajak  
4) Pembagian nisbah bagi hasil  
a) 70% untuk nasabah  
b) 30% untuk Bumiputera  
5) Pengelolaan keuangan  
Keuangan dikelola sendiri oleh divisi syariah (tidak dicampur 
dengan usaha konvensional) berupa:  
a) Mudharabah Bank Syariah Mandiri  
b) Obligasi Syariah Mandiri  
c) Murabahah  
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6) Pengalaman dan kepercayaan  
Dipercayakan mengcover asuransi perjalanan haji tahun 
2002/2003 mengcover seluruh debitur Bank Syariah Mandiri.
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2. Profil Asuransi Prudential Syariah Kantor Unit Pemasaran 
Tulungagung  
b. Sejarah Berdirinya PT Prudential Life Assurance  
PT Prudential Life Assurance (Prudential Indonesia) didirikan 
pada tahun 1995 dan merupakan bagian dari Prudential plc, sebuah 
grup perusahaan jasa keuangan terkemuka di Inggris. Sebagai bagian 
dari grup yang berpengalaman lebih dari 168 tahun di industri 
asuransi jiwa, Prudential Indonesia memiliki komitmen untuk 
mengembangkan bisnisnya di Indonesia.  
Prudential Indonesia sebagai perusahaan di bidang jasa 
keuangan telah terdaftar dan diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan 
(OJK). Lembaga ini dibentuk dengan tujuan agar keseluruhan 
kegiatan jasa keuangan di dalam sektor jasa keuangan terselenggara 
secara teratur, adil, transparan dan akuntabel serta mampu 
mewujudkan sistem keuangan yang tumbuh secara berkelanjutan dan 
stabil dan mampu melindungi kepentingan konsumen dan 
masyarakat (Pasal 4 UU OJK).
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Prudential Indonesia  memiliki izin usaha di bidang asuransi 
jiwa patungan berdasarkan Surat Keputusan Menteri Keuangan 
Indonesia Nomor: 241/KMK.017/1995 tanggal 1 Juni 1995 juncto 
Surat Menteri Keuangan Nomor: S.191/MK.6/2001 tanggal 6 Maret 
2001 juncto Surat Menteri Keuangan Nomor S.614/MK.6/2001 
tanggal 23 Oktober 2001 juncto Surat Menteri Keuangan Nomor S-
9077/BL/2008 tanggal 19 Desember 2008.  Perusahaan juga 
memiliki izin usaha Unit Syariah berdasarkan surat Menteri 
Keuangan Nomor KEP 167/KM.10/2007 yang dikeluarkan pada 
tanggal 20 Agustus 2007.
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Sejak peluncuran produk asuransi yang terkait investasi (unit 
link) pertamanya di tahun 1999, Prudential Indonesia telah menjadi 
pemimpin pasar untuk kategori produk tersebut di Indonesia. 
Prudential Indonesia menyediakan berbagai produk dan layanan 
yang dirancang untuk memenuhi dan melengkapi setiap kebutuhan 
keuangan para nasabahnya di Indonesia. Prudential Indonesia juga 
telah mendirikan unit bisnis Syariah sejak tahun 2007 yaitu 
meluncurkan produk PRUsyariah dan PRUlink Syariah sebagai 
produk Asuransinya. Sejak itu Prudential Indonesia dikenal dan 
dipercaya sebagai pemimpin pasar asuransi jiwa syariah di Indonesia 
sejak pendiriannya.
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Data terakhir per 31 Desember 2016, Prudential Indonesia 
memiliki kantor pusat di Jakarta dan 6 kantor pemasaran di Medan, 
Surabaya, Bandung, Denpasar, Batam dan Semarang. Prudential 
Indonesia melayani lebih dari 2,4 juta nasabah melalui lebih dari 
260.000 tenaga pemasar berlisensi di 393 Kantor Pemasaran Mandiri 
(KPM) di seluruh Nusantara termasuk Jakarta, Surabaya, Medan, 
Bandung, Yogyakarta, Batam dan Bali.
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Dalam rangka memasarkan dan memperluas jaringan asuransi 
Prudential kepada masyarakat, terutama memasarkan produk 
syariahnya maka diperlukan usaha dengan sungguh-sungguh dan 
disertai dengan perencanaan, salah satunya adalah dengan membuka 
kantor cabang PT Prudential Life Assurance di Kabupaten 
Tulungagung yang didirikan pada tahun 2010. 
c. Lokasi PT Prudential Life Assurance Cabang Tulungagung  
PT Prudential Life Assurance Cabang Tulungagung terletak di 
Jalan Hasanudin Ruko Panglima Sudirman Trade Centre Blok D5 
Tulungagung Jawa Timur.  
d. Misi PT Prudential Life Assurance  
Menjadi perusahaan Jasa Keuangan Ritel terbaik di Indonesia, 
melampaui pengharapan para nasabah, tenaga pemasaran, staf dan 
pemegang saham dengan memberikan pelayanan sempurna, produk 
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pada tanggal 02 Juni 2018 pukul 15.40 WIB 
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berkualitas, tenaga pemasaran profesional yang berkomitmen tinggi 
serta menghasilkan pendapatan investasi yang menguntungkan. 
Sebagai bagian yang tidak terpisahkan dari Misi, PT Prudential 
Life Assurance memiliki Empat Pilar, yaitu fondasi yang merupakan                                                           
dasar berdiri dan berkembangnya perusahaan serta yang 
membedakannya dengan perusahaan-perusahaan lain. Berikut ini 
adalah Empat Pilar tersebut: 
a. Semangat untuk selalu menjadi yang terbaik  
Untuk memberikan yang terbaik dan memperbaiki kemampuan 
untuk mendapatkan hasil yang terbaik pula. 
b. Organisasi yang memberikan kesempatan belajar  
Memberikan kesempatan kepada setiap orang di perusahaan 
untuk mendapatkan pengetahuan, keahlian dan pengembangan 
pribadi melalui berbagi training. 
c. Bekerja sebagai suatu keluarga  
Bekerja bergandengan tangan sebagai satu keluarga besar 
memperlakukan satu sama lainnya dengan rasa hormat dan 
penuh kasih untuk menciptakan suasana penuh pengertian. 
d. Integritas dan Keuntungan yang merata bagi semua pihak yang 
terkait dengan perusahaan 
Komitmen untuk selalu memiliki integritas dalam setiap hal, 
menyediakan pelayanan terbaik untuk nasabah, menghargai 
setiap orang dengan adil berdasarkan nilai tambah bisnis, 
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berkomunikasi dengan jelas dan memberikan pendapatan 
penghasilan yang baik ke setiap orang (tanpa diskriminasi).  
Meskipun misi dan empat pilar di atas sudah menjelaskan arah 
dan tujuan perusahaan, PT Prudential Life Assurance juga 
menjalankan Core Values (nilai-nilai inti) yang dikembangkan oleh 
Prudential Corporation Asia (PCA) sebagai panduan kepada setiap 
orang di perusahaan dalam bekerja. Core Values (nilai-nilai inti) 
tersebut yaitu:
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 Berinovasi dan menciptakan peluang PT Prudential Life 
Assurance terus berinovasi dan menantang diri untuk 
menciptakan peluang. 
 Menunjukkan rasa peduli dan memahami PT Prudential 
Life Assurance mengerti dan peduli akan kebutuhan dan 
harapan para karyawan, nasabah, agen, mitra kerja, dan para 
pemegang saham. 
 Bekerja sama PT Prudential Life Assurance menegakkan 
keterbukaan, saling percaya, dan kerja sama tim di seluruh 
tingkatan organisasi. 
 Memberikan yang terbaik PT Prudential Life Assurance 
memenuhi janji kita dan memberikan yang terbaik 
berdasarkan harapan yang jelas dari para stakeholders, 
sambil terus menjaga integritas kita di setiap waktu.  
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Tulungagung pada tanggal 10 Juni 2018 pukul 13.00 
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e. Motto PT Prudential Life Assurance  
Always Listening Always Understanding. Artinya hanya dengan 
mendengarkan, kami dapat memahami apa yang dibutuhkan 
masyarakat, dan hanya dengan memahami apa yang dibutuhkan 
masyarakat, kami dapat memberikan produk dan tingkat pelayanan 
sesuai dengan yang diharapkan.
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f. Struktur Organisasi PT Prudential Life Assurance  
 
Bagan 4.2 
Struktur Organisasi Keagenan  
Prudential Syariah Tulungagung 
 
EAD (Executive Agency Director) 
 
AD 2 (Agency Director 2) 
 
AD 1 (Agency Director 1) 
 
AD (Agency Director ) 
 
AAD (Asosiate Agency Director ) 
 
        AGEN  
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g. Produk-Produk Asuransi PRUSyariah PT Prudential Life Assurance 
Cabang Tulungagung  
PRUlink syariah adalah sebuah produk asuransi yang dikaitkan 
dengan investasi berbasis syariah. PRUlink syariah dirancang untuk 
memenuhi kebutuhan masyarakat akan rancangan keuangan masa 
depan yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah Islam.
83
 Jenis Akad 
pada produk PRUlink Syariah adalah: 
1) Akad Tabarru‟ yaitu akad antara sesama pemilik Polis atau 
peserta yang disebut hibah.  
2) Akad Tijarah yaitu akad antara pemilik Polis atau peserta 
dengan perusahaan asuransi syariah yang disebut wakalah bil 
ujrah.  
PT Prudential Life Assurance Cabang Tulungagung memiliki 
dua jenis produk asuransi PRUlink syariah, yaitu; 
1) PRUlink Syariah Investor Account (PIA Syariah)  
PRUlink Syariah Investor Account (PIA Syariah) 
merupakan produk asuransi jiwa yang dikaitkan dengan 
investasi syariah dengan pembayaran kontribusi satu kali yang 
menawarkan berbagai pilihan dana investasi syariah. Di 
samping mendapatkan potensi hasil investasi, produk ini juga 
akan memberikan perlindungan yang komprehensif terhadap 
resiko kematian atau resiko menderita cacat total dan tetap.  
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Produk ini memberikan keleluasaan bagi Pemegang Polis 
untuk memilih investasi syariah yang memungkinkan tingkat 
pengembalian investasi yang baik di jangka panjang, sesuai 
dengan kebutuhan dan profil risiko Pemegang Polis. Produk PIA 
Syariah ini terbuka untuk umum dengan usia masuk maksimal 
70 tahun dan akhir manfaat sampai dengan peserta berusia 99 
tahun. Untuk minimum kontribusinya yaitu sebesar Rp. 
12.000.000,- dan tidak ada batasan maksimum.
84
 Manfaat yang 
bisa didapatkan melalui produk ini yaitu antara lain :  
 Memberikan santunan meninggal dunia atau cacat total 
dan tetap sebesar uang pertanggungan ditambah dengan 
nilai tunai. 
 Dapat memilih jenis investasi sesuai dengan profil 
risiko yang nasabah inginkan. 
 Memiliki fasilitas withdrawal atau penarikan nilai tunai 
sebagian. 
 Jika peserta yang diasuransikan meninggal dunia 
sebelum berusia 99 tahun maka akan mendapatkan 
manfaat santunan asuransi dan manfaat nilai tunai. 
 Jika peserta yang diasuransikan menderita cacat total 
dan tetap setelah berusia 6 tahun dan sebelum berusia 
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60 tahun maka akan mendapatkan manfaat santunan 
asuransi dan manfaat nilai tunai. 
 Jika peserta yang diasuransikan hidup sampai dengan 
tanggal akhjr pertanggungan maka akan mendapatkan 
manfaat nilai tunai. 
2) PRUlink Syariah Assurance Account 
PRUlink syariah assurance account (PAA Syariah) adalah 
produk asuransi jiwa terkait investasi berdasarkan prinsip 
syariah dengan pembayaran kontribusi secara berkala yang 
memberikan fleksibilitas tak terbatas yang memungkinkan 
nasabah untuk sewaktuwaktu mengubah jumlah pertanggungan, 
kontribusi serta cara pembayaran yang sesuai dengan kebutuhan 
nasabah. Bahkan nasabah juga bisa menambah asuransi 
tambahan seperti rawat inap, kecelakaan atau kondisi kritis. 
Nasabah juga bisa memilih satu atau kombinasi dari 3 
dana investasi syariah yang tersedia, dan dapat mengubah 
kombinasi dana investasi syariah sewaktu-waktu. Produk ini 
memiliki masa pertanggungan sampai dengan peserta yang 
diasuransikan berusia 99 tahun atau selama Polis masih aktif. 
Premi yang nasabah bayarkan memberikan manfaat 
perlindungan (proteksi) dan manfaat investasi dalam bentuk 
nilai tunai. Manfaat yang bisa didapatkan melalui produk ini 
yaitu antara lain:  
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 Memberikan santunan meninggal dunia atau cacat total 
dan tetap sebesar uang pertanggungan. 
 Dapat memilih jenis investasi sesuai dengan profil 
risiko yang nasabah inginkan.   
 Nasabah diperbolehkan untuk menambah perlindungan 
asuransi dengan memiliki asuransi tambahan.  
 Nasabah bisa menggunakan cuti kontribusi di mana 
nasabah diperbolehkan untuk berhenti membayar 
kontribusi selama jangka waktu tertentu, karena alasan-
alasan darurat.   
 Memiliki fasilitas withdrawal atau penarikan nilai tunai 
sebagian.  
 Jika peserta yang diasuransikan meninggal dunia 
sebelum berusia 99 tahun maka akan mendapatkan 
manfaat santunan asuransi dan manfaat nilai tunai. 
 Jika peserta yang diasuransikan menderita cacat total 
dan tetap setelah berusia 6 tahun dan sebelum berusia 
70 tahun maka akan mendapatkan manfaat santunan 
asuransi dan manfaat nilai tunai. 
 Jika peserta yang diasuransikan hidup sampai dengan 
tanggal akhir pertanggungan maka akan mendapatkan 
manfaat nilai tunai.
85
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B. Paparan Data 
1. Strategi Pemasaran Asuransi Bumiputera Syariah Tulungagung 
Bumiputera syariah merupakan salah satu perusahaan asuransi 
yang besar di Tulungagung dan berada di posisi strategis karena 
letaknya berada di pusat kota, sangat mudah dituju menggunakan 
transportasi apapun. Perusahaan ini tergolong paling tua di Indonesia. 
Setiap harinya banyak nasabah yang datang untuk klaim tabungan dan 
asuransinya, juga agen yang menyetorkan kwitansi dan laporan. 
Bumiputera sendiri adalah perusahaan asuransi nasional terbesar 
dan pertama kali di Indonesia yang memiliki banyak cabang, lebih 
dari 600 kantor cabang yang tersebar di seluruh kota. Hampir setiap 
daerah terdapat layanan kantor Bumiputera, apalagi sejak dibukanya 
kantor syariah sebagai anak dari Bumiputera konvensional kini 
semakin memperluas pasar perusahaan Bumiputera syariah sendiri, 
sampai pada syariah mampu bekerja sendiri dibawah manajemen 
syariah sendiri karena memiliki pasar yang besar dan mampu berjejer 
dengan konvensional yang sudah ada sejak lama. Berikut pemaparan 
dari 3 informan Bumiputera Syariah Tulungagung; 
 Bapak Khumaedy selaku Pimpinan Bumiputera Syariah 
Tulungagung, Blitar dan Kediri. 
 Bapak Fajar selaku Staff  Bumiputera Syariah Tulungagung 
 Ibu Hajar Rahayu selaku Agen Marketing  
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Sejarah berdirinya bumiputera syariah didirikan tahun 2003 
diambil dari asuransi perjalan haji, memproteksi jamaah haji 
mulai dia berangkat dari rumah sampai dia pulang, jadi ketika 
dia sudah kembali dirumah proteksi hilang, kurang lebih ada 
20juta klaimnya. Kalau nanti dia meninggal saat diperjalanan 
pulang nanti dapat proteksi, kalau meninggalnya saat sudah 
duduk dirumah berarti klaimnya sudah tidak ada. Prakarsa 
adanya asuransi syariah adalah tuntutan masyarakat ingin 
syariah karena awalnya berdiri bank-bank syariah akhirnya 
lembaga keuangan syariah lain menyusul termasuk asuransi 
syariah. 
Asuransi Bumiputera syariah sendiri sekarang sudah spin off, 
berdiri sendiri. Bukan merupakan anak produk dari konvensional, 
walaupun lokasinya masih jadi satu dengan konvensional, namun 
semua sistem, manajemen, dan strukturnya sudah sendiri. Dulunya 
Bumiputera Syariah ini merupakan anak dari konvensional bersama 2 
produk lain yakni BUMIDA dan ASKUM. Namun kini masing-
masing sudah punya turunan produk syariah sendiri. Dan khusus 
Bumiputera syariah karena dia besar, dia mendirikan kantor sendiri 
untuk dijalankan sendiri diluar Bumiputera konvensional. Berikut 
pemaparannya; 
Untuk syariah sekarang terakhir ini sudah spin off ya,  jadi spin 
off itu sudah berdiri sendiri. Kalau dulu masih gabung dengan 
konven, sekarang syariah sudah sendiri. Jadi Bumiputera 
konvensional itu punya 3 anak. Yang pertama ASKUM 
(Asuransi Kumpulan), ada lagi anaknya itu BUMIDA, Bumida 
itu asuransi kendaraan, rumah, mobil, trus asuransi kesehatan 
anak sekolah itu masuk Bumida, kalau Bumiputera syariah itu 
pasarnya adalah asuransi pendidikan sama asuransi multiguna, 
misalkan untuk dana ritual, dana haji, atau mungkin tabungan 
umrah dan lain sebagainya. Cuma sekarang BUMIDA juga 
punya syariah, sekarang masing-masing punya syariah.  
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Ditanya mengenai seberapa besar keberhasilan Bumiputera 
Syariah bertahan di pasar perekonomian Indonesia, dan prestasi apa 
saja yang sudah pernah diraih, begini penuturan beliau; 
Kalau Bumiputera kan sudah lama terbentuknya, usianya sudah 
106 tahun, kalau syariah 15 tahun. Jadi Kalau orang ditanya 
asuransi apa yang pernah bapak dengar? Gak mungkin Allianz, 
Zurich ya pasti Bumiputera, karena kita udah lama dan rata-rata 
ada petugasnya. Kalau prestasinya kita pernah dapat the best 
award premi terbesar, brand (merk) yang paling dikenal 
masyarakat, prestasi di bidang polis, pencapaian income. Cuma 
kan prestasi itu gak selalu ada tiap bulan ada di Bumiputers 
karena asuransi kan banyak. 
Dijelaskan pula oleh Bapak Khumaedy selaku pimpinan 
perusahaan Bumiputera Syariah Tulungagung, Blitar dan Kediri 
bagaimana kondisi umum perusahaan akhir-akhir ini dan 
perkembangannya kurang lebih selama kurun 5 tahun belakangan.  
Kondisi umum perusahaan dalam kurun 5 tahun terakhir ini 
kalau kita lihat perkembangannya ada peningkatan setiap 
tahunnya, jadi ini kan bukan perusahaan mati ya. Jadi setiap ada 
nasabah berarti kan income-nya tambah. Berarti rata-rata 
penambahan itu sekitar 20% pertahun. Kalau semakin banyak 
nasabah kan semakin banyak keuntungan perusahaan mbak, jadi 
cara pengembangan asuransi itu kan lewat pemegang polis. 
Misale saya sudah punya nasabah pak Kholik namanya, pak 
Kholik itu kan nanti punya temen, punya saudara, punya family, 
nah itu nanti yang kita jadikan sebagai sarana pengembangan. 
Jadi nasabah itu juga yang ikut membantunya, karena kalau dia 
membantu kan biasanya juga kita kasih fee. Saya disini 
memimpinnya wilayah Tulungagung, Kediri sama Blitar. 
Strategi pemasaran setiap perusahaan berbeda-beda, jangankan 
beda perusahaan. Satu perusahaanpun dengan produk yang berbeda 
akan beda cara memasarkannya. Berikut penjelasan beliau terkait 
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Bumiputera syariah dan yang membedakannya dengan perusahaan 
konvensional atau perusahaan lain yang sejenis. 
Dari strategi pemasaran yang membedakan pertama akad, kalau 
disini kan akadnya menggunakan bagi hasil, artinya kalau 
untungnya banyak ya dibagi banyak, tapi kalau untungnya 
sedikit ya dibagi hasilnya sedikit. yang kedua unsur kejelasan. 
Jadi kalau syariah itu kan dijelaskan,  misalkan premi dasarnya 5 
juta nanti biaya asuransi (tabarruknya) misalkan 300ribu, trus 
dijelaskan pula disini biaya pengelolaan (ujroh), sehingga kalau 
syariah itu jelas oh uangku kalau setahun itu lari kesini kesini 
kesini. Jadi kalau tahun pertama itu larinya pertama ke tabarru‟, 
yang kedua larinya ke dana yang dikelola (yang diinvestasi), 
yang ketiga dananya dikelola untuk ujroh. Jadi ketika sudah 
dibagi bagi 3 itu nanti akan muncul. Tabarru itu dikelola untuk 
klaim kalau meninggal. Sedangkan yang di investasi itu bagi 
hasil, jadi kalau misalnya ada untung ya untungnya diberikan 
kepada nasabah, syariah kalau rugi ya ditanggung bersama, 
perusahaan juga menanggung kerugian nasabah juga 
menanggung kerugian.  
Bumiputera Syariah juga tidak menggunakan strategi pemasaran 
yang khusus yang dituangkan dalam sebuah buku pedoman, hanya ada 
beberapa aturan yang diajarkan saat ada seminar/ training tentang 
cara-cara umum menghadapi nasabah dan sikap layak seorang 
marketer. Tidak ada ciri khusus yang membedakannya dengan 
peusahaan lain apabila perusahaan lain itu tidak mempunyai ciri yang 
khusus pula. 
Kita cari di google itu kan banyak teori pemasaran asuransi, kita 
itu dididik tentang bagaimana cara meloby, teori kepribadian, 
cara ketok pintu, teori duduk yang baik, bagaimana cara 
memandang nasabah, cara mendengarkan nasabah ngomong, 
teori minum. Misal diminum sedikit dingin apa panas, gak boleh 
ditiup. Pakai sepeda motor, gak langsung dinaiki ke rumah tapi 
dituntun. Pakai mobil ya harus buka kaca 
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Dijelaskan juga kelebihan daripada pasar asuransi syariah yang 
memiliki jangkauan pasar lebih luas daripada konvensional sehingga 
memudahkan perusahaan dalam memenuhi target. 
Kalau dari segi pemasarannya lebih bagus syariah. Karena kalau 
syariah kan bisa masuk di semua lini binis ya. Jadi ini contohnya 
saya dulu tidak pernah mau berani masuk di DEPAG, tida berani 
di STAIN, tidak berani masuk di Madrasah Aliyah, MTS, tapi 
ketika saya sudah di syariah saya berani, kenapa? karena orang-
orang itu membutuhkan syariah, apalagi di pondok pesantren, 
dan orang-orang rata-rata masyarakat tidak semua faham dengan 
syariah dan tugas kita adalah menjelaskan apa sih keunggulan 
syariah jika dibandingkan dengan yang tidak syariah. 
Seperti perusahaan-perusahaan lainnya, dalam sebuah 
perusahaan pemasaran layaknya seperti jantungnya perusahaan. Tanpa 
adanya strategi manajemen pemasaran yang bagus, sebuah produk 
hanyalah tinggal nama, dan tanpa adanya sebuah produk yang 
didistribusikan dengan baik, perusahaan tak bisa dikatakan sehat dan 
sanggup bertahan di pasar perekonomian. Berikut penjabaran sistem 
pemasaran di Bumiputera Syariah. 
Jadi  pemasarannya itu melalui agen, rekrut agen itu rekrut di 
lembaga-lembaga kemasyarakatan, misalkan dari orang fatayat 
yang dituakan, orang IPNU, orang BANSER, orang Anshor, 
cuma kita cari orang-orang yang punya kredibilitas tinggi. Kalau 
mahasiswa malah bingungnya kadang malah gak punya pasar, 
padahal mahasiswa itu pinter, mahasiswa pinter kan punya link 
nya malah di dunia pendidikan, misal dari gurunya SMA, SMP 
SD, itukan pasarnya dia. Bagi mahasiswa yang orangnya diem, 
aku harus gimana harus kemana. Mestinya kalau sudah ngambil 
ekonomi syariah ya berjuang di syariah. Tapi kalau dihadapkan 
di depan pekerjaan mahasiswa itu takut. Jadi rata-rata 
keluhannya begitu, aku kok kerja begini. Padahal disini paling 
banyak penghasilannya agen, kerjanya nagih sama 
pengembangan. Kalau target sebenernya enggak, yang penting 
tetep jalan. Sebenernya pekerjaan itu yang penting dicoba dulu, 
tapi kalo gak dicoba dulu nanti akan bingung. Siapa yang 
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memperjuangkan kalau bukan lulusan ekonomi syariah.  
Memperkenalkan syariah di masyarakatnya, syariah itu apa sih, 
bedanya apa. Kalau orang tahu tentang syariah dia ikut 
konvensional itu takut, kalau konvensional itu kan sebenarnya 
ndak terbuka seperti syariah. 
Menyikapi tentang maraknya bisnis asuransi akhir-akhir ini, 
diketahui di Tulungagung sendiri ada lebih dari 10 asuransi yang 
sudah beroperasi, baik yang sudah lama maupun yang baru berdiri. 
Bumiputera Syariah melakukan proses segmentasi pasar dan tetap 
melakukan gerakan menjemput bola serta meningkatkan kualitas 
pelayanan. Kalau dalam hal promosi, Bumiputera Syariah tidak 
menerapkan langkah khusus, bermodal metode ceramah dan 
presentasi di instansi/ lembaga-lembaga yang dituju dan mengajak 
beberapa partner yang menguasai lingkungan setempat sebagai 
perekrutnya, yang nanti perekrut tersebut akan diberi komisi sesuai 
dengan jumlah peserta yang mendaftar sebagai nasabah asuransi. 
Gerakannya kita menjemput bola, jadi menjemput bola, 
menguasai segmentasi pasar. Jika kita sudah menguasai pasar 
data yang kita dapat itu digali bukan hanya diam. Kalau 
mahasiswa sekarang sudah punya pangsa pasar tapi tidak berani 
kunjungan, takut tidak berani. Padahal kalau ngomong 
penghasilan, disini paling cepet dapat penghasilan. Kita tahu 
saingan kita. Kalau disini tuh ya ada Prudential, Wan Artha, 
Jiwasraya, Allianz, Zurich, Equity, nah itu salah satu pesaingnya 
banyak karena sekarang tiap bank ada asuransi. Ada Lippo Life. 
Tiap orang yang pinjam di bank itu asuransinya di alihkan ke 
perusahaan asuransi karena bank juga takut kalau nasabahnya 
meninggal, sini kerjasama dengan bank, Bumiputera dengan 
adanya pesaing itu ya jalan aja. Cuma kan dulu enaknya kan 
sendiri, sekarang ya banyak asuransi harus lebih bagus cara 
kerjanya. Memberikan pelayanan yang nyaman. Baik pelayanan 
pembayaran, pelayanan klaim meninggal. Semua pelayanan 
termasuk pelayanan pengambilan sebagian nilai tunai. Misal dia 
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naruh 100 juta, tapi bulan depan dia butuh 20 juta, ya 20 juta 
ditarik.  
Pendapatan perusahaan asuransi syariah, sedikit banyak akan 
berpengaruh terhadap perekonomian Indonesia, semakin banyak orang 
ikut asuransi, maka hal itu dapat berpengaruh signifikan dalam 
mendukung terjadinya pembangunan nasional. Untuk mendapatkan 
modalnya Bumiputera Syariah juga melobi perusahaan-perusahaan 
besar untuk investasi. 
Pengaruhnya sangat besar terhadap mikro dan makro, jadi gini 
bagi temen-temen yang memiliki kinerja tinggi itu hasilnya 
besar lo mbak dia cari uang 20 juta sebulan gak sulit, tapi bagi 
agen-agen yang penakut dia nyalinya rendah jadi berani 
kunjungannya cuma ke rumah-rumah yang sederhana, coba 
yang ditembak yang rumah-rumah besar kan lumayan bonusnya 
5%. Kemarin ada yang dapat 500 juta. Itu kalau ngitung 
bonusnya kurang lebih dapetnya 25 juta. Kalau untuk cara 
menambah investasi kita melobi investor yang punya dana ingin 
dikembangkan disini, jadi perusahaan besar-besar dan itu tugas 
departemen investasi. 
Faktor-faktor yang menjadi pendorong dan penghambat 
keberhasilan strategi pemasaran asuransi syariah serta solusi dalam 
mengatasi hal yang menghambat pemasaran menurut Bapak 
Khumaedy selaku pimpinan Bumiputera Syariah. 
Faktor pendorongnya ya karena banyak pesaing sehingga kita 
punya program-program yang bisa mengunci orang lain biar 
tidak bisa masuk selain Bumiputera. Misalkan dikunci lewat 
Kepala Desanya. Berarti ada Self of belonging artinya nasabah 
merasa memiliki perusahaan itu, jadi kalau dimasuki asuransi 
lain dia gak rela. Kalau penghambatnya itu rata-rata malas. 
Agen itu males, malas melakukan aktifitas. Bisa dan tidaknya 
perusahaan itu tergantung pasukannya. Solusinya kita 
melakukan penambahan skill melalui pertemuan-pertemuan 
harian, mingguan, bulanan gitu. Kadang-kadang kalau ada 
kesulitan agen bingung. Kalau kita bekali dengan ilmu agen 
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akan semangat. Misale ada orang yang bilang gini “alah mbak-
mbak aku gak asuransi-asuransian” itu ada ilmunya. Kita 
pancing untuk cerita masalahnya apa.
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Jika diatas menurut sudut pandang pimpinan, berikut faktor-
faktor pendorong dan penghambat keberhasilan strategi pemasaran 
asuransi syariah serta solusi dalam mengatasi hal yang menghambat 
pemasaran menurut Ibu Hajar Rahayu selaku Agen Marketing 
Bumiputera Syariah. 
Faktor pendorongnya sebagian besar masyarakat kita sadar 
asuransi. Sebenarnya bayar pajak saja pakai asuransi. Kalau 
faktor penghambatnya sebagiannya masih belum terbuka, orang 
awam mikir masih kolot. Katanya asuransi itu menggadaikan 
nyawa. Terkadang berfikir kalau asuransi namanya saja diluar 
sana sudah jelek. “Pokoknya enggak-enggak kalau asuransi 
enggak mau”. Solusinya yaitu mengadakan kunjungan-
kunjungan/ sosialisasi ke masyarakat biar mereka tau, faham 
manfaatnya apa.
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Setelah diatas sudah dijelaskan mengenai gambaran umum 
perusahaan asuransi Bumiputera Syariah Tulungagung dan strategi 
pemasaran yang dipakai, kemudian memasuki bagian inti mengenai 
paradigma strategi marketing itu sendiri, yang akan dibahas pertama 
yakni tentang Syariah Marketing Strategi yang mencakup Segmenting, 
Targeting dan Positioning. Tujuan dari Strategi Marketing Syariah 
adalah untuk memenangkan mind-share. Berikut pemaparan oleh 
pimpinan Bumiputera Syariah Bapak Khumaedy; 
Dalam menjalankan perusahaan yang ditarget adalah kepala 
cabangnya, target kepala cabang adalah anggaran. Karir itu 
dilihat dari pencapaian anggaran, bagi temen-temen yang mau 
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naik jenjang karir kalau gak mencapai target ya mandek. Ibarat 
kuliah mau naik semester 3 gabisa. 
Segmenting merupakan langkah awal dalam mencapai strategi 
marketing Syariah, yang didalamnya meliputi 4 aspek yakni; 
Geografis, Demografi, Psikologi dan Perilaku. Setiap perusahaan yang 
bagus, sudah lama beridiri dan mampu bertahan di pasaran pasti tidak 
akan terlepas dari penentuan 4 aspek tadi.  
(Geografis) Langkah untuk mencapai target itu kita milih 
pangsa pasar, pengembangan di pasar. Pangsa pasar kan beda-
beda ya mbak misal mahasiswa pangsa pasarnya ya di kampus, 
dosen, keluarganya dosen, atau yang dia kenal di lembaga 
kursus, kalau mahasiswa ahli organisasi kan dia ditempatkan 
dimana saja bisa. Kan sudah matang ibarat ditaruh di kampung 
pun bisa.  
 
(Demografis) Ya jadi ketika sudah dikelompok-kelompokkan 
gitu kan enak to. Misalkan asuransi untuk peternak ayam, kalau 
ada departemen peternakan mengundang yang punya ayam, 
nanti kita masuk kesitu. Misalnya konveksi yang karyawannya 
ratusan nanti bagaimana agar punya dana pensiun, nanti pas ada 
pertemuan kita masuk. 
 
(Psikologis) Ya jadi misalkan dia orang fitness ya senam, kita 
carikan orang yang  berkecimpungnya disitu. Dia kalau ditawari 
orang lain gak mau, kita carikan orang disitu. Misalkan dia artis 
ya kenalnya artis-artis, tukang ngaji ya kenalnya ustadz-ustadz, 
misalkan dia modin nanti pangsa pasarnya ya pamong praja. 
Misal orang pensiun nanti pangsanya ya kepala-kepala desa. 
 
(Perilaku) Ya. Jadi gini kita itu kalau mau mendapatkan nasabah 
kan menata diri ya. Menata diri itu misalkan kita nawari 
pengusaha besar, kita gak mungkin bawa sepeda motor wong 
mau ngomongin uang milyaran kok bawa sepeda motor. Ya 
ngajak kepala cabang atau kepala wilayahnya. Jadi agen yang 
punya sasaran dinas dalam yang mendampingi. 
Jadi Bumiputera Syariah ini menerapkan proses Segmentingnya 
pada semua aspek. Walaupun secara langsung pembagiannya 
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dibebaskan, mau memrospek siapa dan dimana bebas, namun 
diharapkan dari perusahaan jika profesi atau jabatan seseorang 
hendaknya dimanfaatkan untuk lebih dalam menguasai pasar.  
Dalam mencapai target kan kita lihat pangsa pasar. Kalau terkait 
income kita milih orang TKI, orang yang punya keahlian 
profesi. Kalau di desa kan ada irisan karir. Irisan karir itu kita 
mengetahui orang-orang dari bloknya. Misal ada TNI, POLRI, 
pensiunan guru dll. Jadi ga ada pedoman kita cuma lihat sekilas 
dari luar itu rumahnya kok bagus punyanya siapa. Kalau 1 desa 
kan tahu, kalau orang luar kan gak tahu, kalau 1 desa kan 
mengenalnya itu mudah. Orang pemasaran itu pinter. Misal beli 
bensin gak di pom tapi di rumah-rumah itu. Dirumah-rumah itu 
sambil tanya-tanya itu contohnya. “Perkenalkan nama saya 
mbak Faid, saaya mau memperkenalkan asuransi syariah ke 
Bapak barangkali bapak berkenan, caranya seperti itu”.  
 
Pangsa pasar itu bebas, ibarat siapapun boleh, cuma biasanya 
tidak semua agen berani menggarap pangsa pasar. Kalau 
penagihannya dibagi tapi kalau cari nasabahnya itu bebas. Mau 
cari di Kediri, Tulungagung itu boleh, cuma kalau jauh itu kalau 
mau ditangani dirumah itu yang susah, makanya sekarang 
pembayaran asuransi di bank melalui VA (virtual account). 
Karena susah kalau rumahnya jauh, nanti repot ngambilnya. Jadi 
nasabah bayar sendiri ke bank. Termasuk pembayaran kontrak 
itu harus pakai rekening sekarang kalau gak punya rekening gak 
boleh. Ya. Jadi anggaran harus tercapai, kalau anggaran (target) 
tidak tercapai ya karir kita lama gak cepet naik. Seluruh pangsa 
pasar diambil perusahaan. Kalau saran kita ya pangsa pasar 
kelas atas tapi agen kan gak semua bisa nembus, ada yang punya 
pangsa pasar kelas bawah, nanti sasarannya ya kelas bawah. Ada 
agen nanti yang sasarannya menengah berarti dia keatas gak 
berani kebawah dia gak mau. Aslinya nargetnya atas tapi gak 
semua agen bisa dan berani. Atas pertimbangan orang kan kalau 
banyak duit kan ikutnya besar. Jadi sekali mendayung dua tiga 
pulau terlampaui. Beda yang ikut 10 juta dengan yang ikut 1 
milyar. Makanya perlu skill keberanian dan keterampilan.
88
 
Salah satu agen marketer Ibu Hajar Rahayu menambahkan kalau 
dalam proses Targeting, dulunya Bumiputera Syariah 
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memprioritaskan untuk jamaah haji memperoleh porsi duluan, namun 
seiring ditutupnya talangan haji, kini sedikit beralih ke pendidikan. 
Targetnya kebanyakan (prioritas) haji. Sekarang gak terlalu 
banyak. Karena masa tunggu lama kerjasama bank. Sebulan 
ratusan jamaah dulu rebutan porsi, fasilitasi pelunasan dulu. 
Membantu untuk mendapatkan porsi dulu. Sekarang bank gak 
mengeluarkan talangan karena; masa tunggu terlalu lama dan 
menumpuk-numpuk dan banyak yang gak melunasi sehingga 
macet.sekarang tabungan pelunasan tetep (ONH, Saku),  
tabungan pendidikan kalau sekarang karena kan musim sekolah. 
Sekarang hajinya tetep sama pendidikannya juga.
89
 
Untuk masalah Positioning, rata-rata semua nasabah responnya 
bagus karena perbandingannya dengan konvensional. Dengan sistem 
syariah ini mereka lebih senang karena merasa lebih aman dan 
syariah. Karena dengan syariah selain mendapat keuntungan duniawi 
juga akhirat sebagai amal. 
(Pimpinan) Responnya seneng. Orang kalau tahu syariah 
ditawari konvensional gak mau. Saya senang kalau pakai bahasa 
gini “pak bapak kalau mau investasi yang keuntungannya dunia 
dan akhirat dengan yang dunia saja pilih mana? Ya pasti pilih 
dunia dan akhiratnya.” 
 
(Agen Marketing) Bagus. Saat ini kan mayoritas banyak orang 
yang mencari Lembaga keuangan Syariah. Trus sistemnya kita 
kan bagi hasil (mudhharabah), banyak dapatnya banyak, sedikit 
ya dibagi sedikit beda dengan konvensional, sudah banyak yang 
terbuka sih dengan syariah 
Untuk yang kedua adalah pemaparan data mengenai Syariah 
Marketing Tactic sebagai langkah memenangkan market-share. 
Dalam hal ini mencakup Diferensiasi dan Bauran Pemasaran yang 
memuat 9P (Product, Place, Price, Promotion, People, Process, 
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Phisycal Evidence, Promise, Patience). Berikut kami paparkan hasil 
dari penelitian baik dari pimpinan langsung maupun dari agen 
marketingnya. 
 (Diferensiasi) Keberagaman produk yang ditawarkan 
perusahaan jadi disini ada tabungan mitra iqra‟ untuk sekolah 
anak untuk anak-anak sekolah jadi untuk yang punya anak, 
tabungan mitra mabrur multiguna (haji, mobil), BP Link Syariah 
(asuransi modern) dimana dananya bisa ditarik sesuai keinginan 
nasabah yang penting polis sudah mencapai 1 tahun. (Jawaban 
Agen) Kita produknya mulai perorangan sampai perkumpulan 
ada, jaminan yang diberikan kesehatan ada, untuk asuransi jiwa 
ada 
(Product) Produk yang banyak diminati adalah mitra iqra‟ 
karena anaknya banyak yang disekolahkan. Presentasi ke 
sekolah, posyandu, lobi dulu kepala sekolahnya kalau di acc 
agar diberi waktu untuk ceramah dan presentasi nanti kasih 
bonus kalau misal ada yang ikut. Missal per nasabah 50ribu atau 
100ribu tergantung banyaknya premi yang ikut asuransi. 
(Jawaban Agen) Produk yang banyak diminati ya itu mbak 
untuk pelunasan haji, kadang juga tabungan umroh, tabungan 
pendidikan 
(Price) Kesesuaian biaya dengan fasilitas; Paket mahal biayapun 
mahal, jadi kalau menghadapi nasabah harus tahu ada need  dan 
want, apa yang diinginkan dan dibutuhkan ya diarahkan kesitu. 
Walau hanya ikut 100 ribu, hanya 100 ribu kemudianada risk 
meninggal ya dapet 5 juta. Untuk istri 3 juta, anak 2 juta. Itu 
namanya asuransi proteksi keluarga. Tergantung preminya. 
Semakin besar premi maka semakin tinggi nilai protect dan 
begitu juga sebaliknya semakin kecil premi nilai proteknya juga 
semakin rendah. Missal mitra iqra‟ biaya tinggi maka proteknya 
juga tinggi, kalau mitra mabrur jadi proteknya juga rendah, nanti 
anaknya gak dapet. (Jawaban Agen) Berbanding lurus sesuai 
dengan fasilitas.         
(Place) Untuk lokasi Bumiputera ini perusahaan besar sebelum 
asing masuk sehingga bisa ambil lokasi strategisnya. Disini kan 
jalur besar ya, tempatnya strategis kan laris, dikenal banyak 
orang. (Jawaban Agen) Kalo lokasinya kan di tengah kota 
nggih. Untuk masyarakat penagihannya ada agennya. Jadi nanti 
misal nasabah pengen datang ke kantor ya silahkan, kalau mau 
diambil agen ya saya ambil. 
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(Promotion) Kegiatan promosi yang dilakukan oleh pihak 
asuransi menggunakan metode ceramah karena banyak orang 
yang dijelaskan orang banyak, jika satu tertarik maka yang lain 
kadang juga ikutan. yang pertama untuk program pendidikan 
larinya ke TK, Play Group, Posyandu. Untuk haji larinya ke 
KBIH, lembaga pendidikan yang notabene gurunya sudah 
mempunyai sertifikasi. Bauran promosinya diciptakan sendiri 
oleh perusahaan/ agen. dikasih margin tinggi itu yang buat 
perusahaan/ bonus-bonus produk dari agen jika ikut, asal gak 
rugi. Jika ikut 30M bonusnya 1,5 M, misal mau kasih hadiah 
mobil Ertiga kan gak rugi. Kalau yang dipakai disini metode 
promosinya adalah ceramah, ceramah itu kita melakukan 
kunjungan minta waktu untuk mengadakan presentasi. Kalau 
ceramah itu sekali ceramah yang kita ajak ngomong kan banyak, 
sekali deal banyak. Agency itu kan konsultannya perusahaan ya, 
jadi dia tugasnya mengadakan penyuluhan (sosialisasi) asuransi 
jiwa. (Jawaban Agen) Promosi  ke KBIH, soalnya kita kan 
membantu jamaah mendapatkan porsi, untuk lain-lainnya 
terserah mereka. Ke yasinan-yasinan, aku pernah loh mbak 
pulang jam 10 malem yasinan itu. ke sekolah-sekolah, rapat-
rapat SD, SMP,  SMA. Gurunya ditawari tabungan haji, untuk 
siswanya kemarin asuransi kumpulan untuk kecelakaan-
kecelakaan selama 1 tahun 
(People) Proses perekrutan SDM-nya. Pertama-tama menunggu 
lamaran, jadi ada bola datang, bukan menjemput bola, yang 
kedua Pemegang polis, yang ketiga dari Tokoh masyarakat. 
Minta referensi agen yang rajin, kerjanya bagus, tidak pernah 
ada masalah. (dan sebagai yang harus dipenuhi oleh marketer 
yang pertama adalah Saleskit (hitung-menghitung), yang kedua 
Referensi, yang ketiga adalah penampilan, jadi kita sebagai 
seorang pemasar itu penampilannya harus bagus kecuali kalau di 
daerah dia, misalkan nelayan yang presentasi antar nelayan. 
Pakai pakaian nelayanpun gak masalah. (Jawaban Agen) Proses 
perekrutannya biasanya itu sih mbak ikut merekrut (referensi) 
diajukan ke perusahaan (mitra bisnis). Aku gak punya bawahan 
tapi mitra bisnis di suatu tempat yang ikut mereferensikan tapi 
gak masuk kantor, namanya mitra bisnis. Syaratnya bebas, ada 
yang lulusan SMP tapi bisa, malah eksis soalnya dia kan link 
nya bagus, beliaunya soale bendahara  muslimat. lingkungan 
menunjang, udah pas untuk masuk umroh haji 
(Phyisical Evidence) Kantor masih jadi satu dengan yang 
konvensional cuma gak semua kantor jadi satu. Ada yang jadi 
satu ada yang sendiri. Kalau sini kan biar perampingan biaya 
perusahaan, rekening berbeda kita pakai BNI syariah kalau 
konvensional pakai BNI konvensional, tapi malah enak bisa 
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sharing-sharing bagi hasil, saling bantu. Misal nasabahnya 
konvensional minta syariah ya langsung hubungi kita nanti bagi 
hasil. Begitupula sebaliknya kalau kita nawarin nasabah yang 
ingin bunga flat ya kita arahkan ke konvensionalnya. Disini ada 
arisan. Arisan biasanya 30 ribu. Nanti yang 10 ribu untuk dana 
sosial. untuk seragam, santunan anak yatim, mengunjungi teman 
sakit/ keluarga mitra kerja yang sakit. Belum ada rencana 
penambahan untuk tempat karena disini adalah penambahan dari 
kantor Kediri. Tulungagung itu posnya, tetapi karena disini 
incomenya lebih tinggi dari Kediri jadi link dan jaringannya 
banyak disini. Rekrut bingung kalau gak ada kenalan. Kalau 
disini kan banyak yang kenal. (Jawaban Agen) Kantornya ya 
segitu itu ya, kalau agen gak terlalu pengaruh. soalnya kita 
kesana paling cuma istirahat, kita butuh brosur, setoran habis itu 
pulang. 
 
(Promise) Janji kepada nasabah itu misalkan Investasi pertahun 
6 juta untuk tabarru‟ dan ujrah. Tabarru‟ dana dikelola dengan 
mudharabah jadinya dana investasi dan bagi hasil. Asal 
persyaratan sudah terpenuhi langsung cair. Kalau kerjasama 
dengan pihak lain yaitu MoU dengan KBIH, nasabah, fee untuk 
yang memberikan referensi sama dengan 50%, diberikan bonus 
saking banyak pesaing. (Jawaban Agen) Janjinya yang pasti 
pelayanan. “mbak pokoke besok saman yo yang ambil”. 
perusahaan kan juga cari aman to mbak gak iming-iming yang 
terlalu muluk-muluk. 
 
(Patience) Cara menghadapi calon nasabah; dibawa ke kantor. 
Dikasih asumsi hasil investasi agar berfikir. Kadang dia punya 
masalah dirumah dibawa kesini. Kalau bawel pelayanan dibawa 
ke ruangan tidak di publik. (Jawaban Agen) Kita kalau 
kewalahan misal gabisa jawab atau ngatasi ya minta tolong 
atasan (supervisor) lalu ke Kepala Cabang jika supervisor gak 
ngatasi. 
 
(Process) Kalau syariah boleh menunggak dengan toleransi, 
kalau tertunda terkena biaya tabarru‟/ amal jariyah. Orang 
cenderung memilih syariah karena banyak toleransinya, 
istimewanya kalau macet tetap dapat asuransi. (Jawaban Agen) 
Tunggakan iuran paling kita ya mengingatkan konsekuensinya 
apa, kalau untuk menangani keluhan ya kan biasanya banyak 
nasabah yang datang ke kantor kalau misalkan kita gak bisa 
jawab ya ditanyakan ke atasan di kantor. 
Untuk yang terakhir adalah Syariah Marketing Value untuk 
memenangkan heart-share, meliputi Brand, Service dan Process. 
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Berikut penjelasan Bapak Khumaidy selaku pimpinan Bumiputera 
Syariah dan Ibu Hajar Rahayu selaku perwakilan dari Agen 
Marketing. 
(Brand) Nilai yang melekat di benak pasar adalah pelayanan 
yang bagus. Perbedaannya kalau Bumiputera syariah itu dikenal 
sejak lama sudah punya brand, kalau orang ditanya asuransi itu 
apa? Ya Bumiputera. ketika Bumiputera sudah punya yang 
syariah orang seneng, jadi ketika orang seneng sehingga diajak 
ikut jadi nasabah itu mudah. (Jawaban Agen) Perusahaan 
asuransi syariah. Pikirannya orang kalau syariah kan lebih 
nyaman, sistemnya lebih bagus yang dijalankan bener-bener 
system syariah, kita kan sudah mendapatkan sertifikat syariah 
kan dari Dewan Syariah, ada sertifikat MUI juga. Jadi yang 
dijalankan kan bener-bener syariah. insyaAllah kalau syariah 
kan lebih baik ya daripada yang non syariah, trus dananya yang 
dikelola itu kita sudah sendiri-sendiri yaitu dana tabarru‟ ada 
sendiri, biaya sudah ada sendiri, yang investasi juga ada sendiri. 
Jadi misalkan ada klaim itu sudah ada tempatnya masing-
masing, gak ganggu lainnya. 
(Service) Syarat pendaftaran; fotokopi KTP, ngisi aplikasi form 
pendaftaran karena gak semua orang boleh diterima. Maksimal 
70 tahun. (Jawaban Agen) Yang pertama ya mengumpulkan 
persyaratan dulu ngisi SPAJ, premi, KTP, KK, Buku tabungan. 
Dijelaskan program yang mau diambil kelebihannya apa, 
prosesnya dari awal sampai akhir. 
 
(Process) Agar staff/ agen memiliki rasa memiliki perusahaan; 
punya polis dulu agar tahu/ lebih menjaga. (Jawaban Agen) 
Biasanya kita dipompa semangatnya untuk mengejar target, 
sebenarnya target itu kan untuk kita sendiri ya, tapi secara tidak 
langsung kan memajukan perusahaan juga selain memajukan 
diri kita sendiri, nah dari pencapaian target itu nanti kemudian 
biasanya ada bonus/ reward.            
 
2. Strategi Pemasaran Asuransi Prudential Syariah Tulungagung 
Prudential Syariah merupakan salah satu perusahaan asuransi 
yang bergengsi di Tulungagung dan berada di lokasi yang strategis 
pula yakni berada di pusat kota, sangat mudah dituju menggunakan 
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transportasi apapun. Perusahaan ini tergolong besar di Indonesia, 
dilihat dari tahun berdirinya dan prestasi-prestasi yang sudah diraih. 
Setiap bulannya selalu mengadakan perekrutan dan prospek marketer 
sebagai penopang jalannya perusahaan. Berikut hasil wawancara dari 
3 informan Prudential Syariah Tulungagung; 
 Bapak Wawan selaku yang ditunjuk mewakili Manager 
Marketing 
 Ibu Nita Arista selaku staff Prudential Syariah Tulungagung 
 Ibu Diyah selaku Associate Agency Director (Leader) 
Kalau di kantor Agency itu cuma ada Manager – admin (staff 
administrasi) – OB - manager keagenan – agen (mitra). Manager 
keagenan dan agen itu sistemnya kemitraan, mitra bisnis lah, 
diluar karyawan kantor. Struktur yang dari sini gak ada. Ya 
cuma manager (pak Nuzulul Fikri, bawahnya staff administrasi 
(mas Wawan). Kita istilahnya cuma menghandle tenaga 
pemasar. Mitra itu gak terikat, cuma sebagai mitra penjualan. 
Kalau mereka kerja ya digaji kalau enggak ya enggak. Nanti 
biasanya ada GBO untuk perekrutannya, langsung agen. Kalau 
disini semuanya harus dari agen, dari bawahlah apapun 
pangkatnya. Diatasnya lagi ada supervisor namanya AAD 
(Associate Agency Director). Ada 30 lebih manager keagenan 
yang membawahi beberapa agen yang telah mereka rekrut. 
 
(Jawaban agen marketing) Kalau bedanya sama konvensional 
ya saya pikir sama aja, beda label/ definisinya aja. Aturannya 
beda. Cara jual sama, pengelolaannya yang beda, 
manajemennya beda walau sama-sama punya prudential. 
Syariah memang berawal dari kecil. Kalau konvensional dari 
1995. Ketika launching baru 20% tapi pergerakannya cepat 
untuk syariah. Kalau besarnya masih besar konvensional tapi 
arahnya bagus ke syariah, karena kan syariah masih edukasi. 
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Dijelaskan pula bagaimana secara umum kondisi perusahaan 
akhir-akhir ini dan perkembangannya kurang lebih selama kurun 5 
tahun belakangan.  
Kalau di Prudential setahu saya perkembangannya cenderung 
naik, total pendapatan naik, total laba naik, premi naik. Kalau 
target itu untuk tenaga marketing. Untuk marketingnya ada 
istilah 3M (Monday-Meeting-Motivation), motivasi, meeting 
mingguan (evaluasi), permasalahan di lapangan di share nanti 
dicarikan solusinya. (Jawaban agen marketing) kalau di rate 
kan itu konven 80% syariah 20%, launching pergerakannya 
cepat.  
Strategi pemasaran setiap perusahaan berbeda-beda, jangankan 
beda perusahaan. Satu perusahaan-pun dengan produk yang berbeda 
akan beda cara memasarkannya. Berikut penjelasan terkait strategi 
pemasaran Prudential Syariah secara umum oleh Bapak Wawan staff 
prudential Syariah tulungagung; 
Strategi pemasaran dari pusat itu lewat trainer (pengetahuan 
produk) yang kemudian dilepas ke leader masing-masing. Kalau 
dari pusat itu trainingnya hanya sebatas pengetahuan produk, 
untuk masalah marketingnya ya dilepas terserah leader masing-
masing. Pengaruhnya pasti sangat berpengaruh, hasilnya beda 
yang ditrainer dengan yang belum. Agen yang punya bekal 
cukup dan tidak pasti beda. Ada Training/ seminar-seminar 
khusus untuk produk, seminar yang mendatangkan speaker dari 
luar negeri. Sharing, saling berbagi pengalaman. Training dari 
pusat itu untuk agen yang mau masuk, setelah itu ada BSC Basic 
sales course per-tema. Basic sales course per item yang mau 
dijual ada trainingnya. Nanti ada sendiri per-item yang mau 
dijual itu ada pembahasannya sendiri. Kalau yang untuk agen 
yang mau masuk itu training global. Kalau di training nanti ada 
sejarah, visi misi, konsep asuransi dan sebagainya. Kalau 
syariah gak semua mau ambil. Jadi gini lo, ketika agen 
menawarkan pertama kali pasti yang akan ditawarkan adalah 
produk konvensional, kemudian baru kalau nasabah minta 
produk syariah ya kita kasih karena kan asuransi itu ada yang 
bilang haram dan lain-lain ya. Untuk perbedaannya dengan 
konvensional sama aja sih sebenernya. Disini sistem cuma satu 
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tok. Syariah itu (opsi) yang sistem penjualannya beda, cuma 
kalau dari syariah ada training khusus dan lisensi syariah. Jadi 
nanti lisensinya beda, ada 2 macam lisensi. Kalau agen ingin 
jualan syariah dia wajib punya lisensi syariah.  
 
(Jawaban agen marketing) Penjualan itu untuk jenjang karir, 
closing 6 pengajuan saja dalam 1 tahun. Untuk agen minimal 6 
SPAJ saja, kalau untuk AAD minimal kaki 5/ 400 juta dengan 
minimal 300juta bertahan tiap tahunnya. Kalau untuk AD 
closing 1,2 M dengan 600 juta/ tahun untuk bertahan. Disini 
real, kita dikasih komisi karena kita kerja. Disini kan main team 
karena kita sudah berada di posisi manager. Belajar rekrut untuk 
naik posisi. Dulu saya 2 tahun jadi agen. Strateginya ya kita 
harus rekrut agen baru, kemudian bina team, kita masukkan 
kelas, ada kelasnya masing-masing. Kelas produk, kelas cara 
jualan, share pengalaman bagaimana caranya menghadapi 
orang. Ada trainernya dari Surabaya/ Jakarta. Semisal ada 
kebingungan, nanti aku yang bantu di lapangan. Prudential 
punya pedoman, tetapi berubah-ubah/ fleksibel, up to date, 
sesuai keadaan pasar.  
 
Berikut beberapa prestasi yang sudah diraih sebagai bukti kiprah 
Prudential Syariah sebagai perusahaan asuransi nomor satu di 
Indonesia yang memiliki cadangan modal lima kali lipat dari 
minimum Base Rate Capital. Sejauh mana Prudential Syariah 
Tulungagung menanggapi banyaknya pesaing dan gerakan apa yang 
dilakukan agar perusahaan tetap bisa mempertahankan kualitas dan 
kuantitasnya sebagai perusahaan asuransi terbaik di Indonesia. Berikut 
pemaparan dari Bapak Wawan staff Prudential Syariah Tulungagung; 
Pesaing untuk asuransi jiwa itu ada CAR, Aksa, Afriz, Sinar 
Mas, Manulife, Equity. Kita gak terganggu, pesaing semakin 
banyak tapi penjualan kami pun juga semakin meningkat, karena 
tenaga pemasar juga semakin banyak, nasabah juga sekarang 
semakin merata. Dulu mungkin asuransi hanya di kota-kota 
sekarang di desa-desa sudah banyak. Tiap bulan merekrut lebih 
dari 50, secara managemen sudah bagus/ kuat. (RBC/ Rate Base 
Capital) yang minimal 125% sudah mencapai 750%. Ibarat 
perusahaan ini collapse, dia masih bisa mengembalikan dana 
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seluruh nasabah, bahkan masih mampu untuk bangun 
perusahaan lagi. Justru sekarang yang lagi booming adalah 
syariah. Kantor Malang sampai ada yang khusus jualan produk 
syariah, gak ada konvensionalnya. Sudah pasti dari tahun ke 
tahun no. 1 seluruh asuransi jiwa terbesar dan terbaik yang 
mendominasi. Ibarat orang mau asuransi jiwa ya prudential. 
Kalau prestasi ya banyak sekali. Memang yang lagi booming ini 
adalah syariah sebenarnya.  
 
(Jawaban Agen Marketing) Kita No. 1 mulai 2005 - hari ini dari 
50 sampai 60 perusahaan asuransi di Indonesia baik dari sisi 
asset, premi, keuntungan. Setiap tahun kita luncurkan produk 
baru, setiap tahun pasti ada produk baru yang mengikuti trend 
dan kebutuhan masyarakat. Asuransi itu sebenarnya saling 
melengkapi misal A ikut BPJS Prudent menawari dari sisi lain/ 
menawarkan produk yang gaada di BPJS. Kalau syariah banyak 
banget ya, ada Allianz, CAR dan lain-lain. Dengan kita 
mengedukasi banyak masyarakat tentang syariah secara 
otomatis membantu perekonomian Indonesia juga. Data yang 
terdokumentasikan di tahun 2016 Prudential Indonesia 
menerima 32 penghargaan bergengsi, berikut dilampirkan di 
tabel; 
 
 
Tabel  4.1 
Penghargaan Prudential Indonesia 
 
Indonesia Digital Popular 
Brand Award 2016 
 
Indonesia Digital Popular 
Brand Award 2016 untuk 
kategori Asuransi 
Top Insurance 2016  
 
Top Insurance 2016 untuk 
kategori “Top Asuransi 
Kesehatan 2016” 
Market Conduct 2016 
 
Pelaku Usaha Jasa Keuangan 
yang telah melaksanakan 
Prinsip-prinsip Perlindungan 
Konsumen Sektor Jasa 
Keuangan berdasarkan Self – 
Assesment Tahun 2015 dari 
Otoritas Jasa Keuangan (OJK) 
Infobank Sharia Finance 
Award 2016 
 
Mendapat predikat “Sangat 
Bagus” atas kinerja keuangan 
tahun 2015 kategori Unit 
Syariah Asuransi Jiwa Bruto 
Rp 100 Miliar 
Indonesia Insurance Consumer 
Choice Awards 2016 
 
Indonesia Insurance Consumer 
Indonesia Insurance Consumer 
Choice 
 
Indonesia Insurance Consumer 
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Choice Award 2016 untk 
kategori “Life Insurance 
Company” dari Best of The 
Best Consumer Choice, 
Consumer Satisfaction & 
Digital Innovation 2016 
Choice Awards 2016 untuk 
kategori “The Best Financial 
Performance Life Insurance 
Company 2016 under the 
category of Company Asset 
More than Rp 27 Trilion 
Indonesian Customer 
Satisfaction Award 2016 
 
The Best in Achieving Total 
Customer Satisfaction untuk 
kategori Asuransi Jiwa   
Indonesian Customer 
Satisfaction award 2016 
 
The Best in Achieving Total 
Customer Satisfaction untuk 
kategori Asuransi 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 
 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 dari Indonesia 
Contact Center Association 
untuk kategori “The Best 
Employee Engagement-Gold” 
dari Indonesia Contact Center 
Association (ICCA) 
The Best Contact center 
Indonesia 2016  
 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 dari Indonesia 
Contact Center Association 
untuk kategori “The Best 
Technology Innovation-Gold” 
dari Indonesia Contact Center 
Association (ICCA) 
Islamic Finance Award & Cup 
 
1
st
 Rank The Most Profitable 
Investment Islamic Life 
Insurance, Sharia Unit – Asset 
> IDR 250 Billion 
Info Bank Sharia Finance 
Award 2016 
 
“Golden Awards” dengan 
predikat Sangat Bagus atas 
Kinerja Keuangan 2011-2015 
Corporate Image Award 
 
Corporate Image awards 2016 
untuk kategori “Big Life 
Insurance (Total Assets > 20 
Trilion)” dari Frontier 
Consulting Group 
Indonesia Digital Popular 
Brand Award 2016 
 
Indonesia Digital Popular 
Brand Award 2016 untuk 
kategori Asuransi Kesehatan 
Social Media and Digital 
Marketing Award 2016 
 
Social Media Award 2016 
under the category of Health 
Insurance for Great Performing 
Brand in Social Media 
Indonesia Most admired CEO 
2016 
 
Indonesia Most Admired CEO 
2016 diberikan kepada Rinaldi 
Mudahar untuk kategori 
Insurance 
Indonesia Best Brand Award 
2016 
 
Indonesia Best Brand Award 
Indonesia best Brand Award 
2016 
 
Indonesia Best Brand award 
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2016 untuk kategori “Best 
Brand Platinum for Life 
Insurance” dari SWA & 
MARS 
2016 untuk kategori “Best 
Brand Platinum for Unit Link” 
dari SWA & MARS 
Net Promoter Customer 
Loyalty Award 2016 
 
The Net Promoter Score (NPS) 
Leader 2016 untuk kategori 
“Life Insurance” dari SWA 
Magazine & Net Promoter 
HR Asia Award 2016  
 
The HR Asia Best Companies 
to Work for in Asia, dengan 
kategori TOP 20 Companies – 
Indonesia‟s Best Employers 
dari HR Asia 
Indonesia Most Admired CEO 
2016 
 
Indonesia most admired CEO 
2016 diberikan kepada Rinaldi 
Mudahar untk kategori Top 20 
indonesia Most admired CEO 
2016 
Mother & Baby reader‟s 
Choice award 2016 
 
Favorit I – Kategori IV: 
Produk Khusus (Perbankan 
dan asuransi) Asuransi 
Pendidikan dari Mother & 
Baby Magazine 
Indonesia Most Admired 
Companies 2016  
 
Indonesia Most Admired 
companies 2016 untuk kategori  
“Insurance” dari Warta 
Ekonomi 
Infobank Digital Brand of the 
Year 2016 Award 
 
The 1
st
 Infobank Digital Brand 
of The Year 2016 untuk 
kategori “Digital Brand Unit 
Link” dari Infobank Magazine 
Islamic Finance Award & Cup 
 
The Best Islamic Life 
Insurance, Sharia Unit – Asset 
> IDR 250 Billion 
Top Insurance 2016 
 
Top Insurance 2016 untuk 
kategori “Top Asuransi Jiwa 
2016” 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 
 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 dari Indonesia 
Contact Center Association 
untuk kategori “The Best 
Contact Center Operations – 
Platinum” dari Indonesia 
Contact Center Association 
(ICCA) 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 
 
The Best Contact Center 
Indonesia 2016 dari Indonesia 
Contact Center Association 
untuk kategori “The Best 
Workforce Management-
Bronze” dari Indonesia 
Contact Center Association 
(ICCA) 
Insurance Award 2016 
 
Insurance Award 2016 untuk 
kategori “Best Life Insurance 
Service Quality 
 
Service quality Award 2016 
untuk category “Life and 
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2016”, Ekuitas Rp 2,5 Triliun 
ke Atas dari Media Asuransi 
Health Insurance” and Service 
Excellent & Care 
Investor Awards Best 
Insurance 2016 
 
Asuransi Jiwa terbaik 2016 
untuk kategori Asuransi Jiwa 
Beraset diatas Rp 15 Triliun 
dari Investor Magazine 
Social Media and Digital 
Marketing Award 2016 
 
Digital Marketing Award 2016 
untuk kategori Life Insurance 
for Great Performing Website 
dari Majalah Marketing 
 
Faktor-faktor yang menjadi pendorong dan penghambat 
keberhasilan strategi pemasaran asuransi syariah serta solusi dalam 
mengatasi hal yang menghambat pemasaran menurut Bapak Wawan 
selaku staff Prudential Syariah Tulungagung. 
Faktor Pendorongnya sering meeting leader, motivasi/ seminar 
biar gak mlempem, kalau penghambatnya itu yang menghambat 
penjualan/ pemasaran ya, berarti kembali ke motivasi masing-
masing pemasar, datang dari masing-masing marketer, urusan 
pribadi dan lain-lain. Solusinya ada yang dikasih contest, siapa 
dapat target sekian nantinya dapat apa gitu. Tapi itu tiap leader 
berbeda-beda. Jadi sebagai penyemangat, masing-masing itu 
sistemnya beda, ada yang dapat hp, jalan ke luar negeri. Beda 
sama staff, gaji tetap. Kalau marketing malah sering jalan-jalan 
ke luar. 
Jika diatas menurut sudut pandang pegawai/ staff, berikut 
faktor-faktor pendorong dan penghambat keberhasilan strategi 
pemasaran asuransi syariah serta solusi dalam mengatasi hal yang 
menghambat pemasaran menurut Ibu Diyah selaku Associate Agency 
Director Prudential Syariah Tulungagung 
Pendorongnya adalah bahwa setiap manusia butuh asuransi. 
Penghambatnya SDM rendah, gapernah tahu, jadi kita 
mengedukasi di awal di tolak mentah-mentah dikira penipu. 
Solusinya ya didekati/ diajak bicara baik heart to heart, ditanya/ 
obati lukanya/ traumanya sakit hatinya karena apa, kasih 
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pemahaman. Kita gak ngomong produknya dulu, lebih ke kasih 
obat dari sakit hatinya itu. 
Setelah diatas sudah dijelaskan mengenai gambaran umum 
perusahaan asuransi Prudential Syariah Tulungagung dan strategi 
pemasaran yang dipakai, kemudian memasuki bagian inti mengenai 
paradigma strategi marketing itu sendiri, yang akan dibahas pertama 
yakni tentang Syariah Marketing Strategi yang mencakup Segmenting, 
Targeting dan Positioning. Tujuan dari Strategi Marketing Syariah 
adalah untuk memenangkan mind-share. Segmenting merupakan 
langkah awal dalam mencapai strategi marketing syariah yang 
didalamnya meliputi 4 aspek yakni; Geografis, Demografi, Psikologi 
dan Perilaku. Setiap perusahaan yang berpegang pada ajaran 
pemasaran Rasulullah tidak akan lepas dari 4 aspek tersebut; 
 (Geografis) Tenaga pemasar yang ada di wilayah-wilayah itu 
yang menguasai wilayah itu. Tapi ya gak juga, wong yang 
Kalimantan juga ada yang nyasar disini kok. Tapi secara gak 
langsung iya, tapi gak juga. Kalau bayar semuanya di bank. 
untuk Prudential secara SOP harus di Bank untuk menghindari 
kecurangan. (Jawaban Agen Marketing) Tidak ada, bebas, di 
Prudential bebas, beda sama Bumiputera – mereka per desa, 
makanya gak karu-karuan, rebutan. Iri-irian untuk yang dapat 
tempat susah. 
 
(Demografis) Secara demografis gaada. tapi tetap harus 
memberi pemahaman ya baik syariah maupun konvensional. Oh 
si A kondisi sosialnya seperti ini, dari kalangan berada, jadi dia 
butuh proteksinya besar, melalui sharing saja. 
 
(Psikologis) Kalau dari gaya hidup gaada. Tapi ada kuesioner 
khusus/ filternya. Tapi memang kalau gaya hidup untuk artis/ 
penyanyi nanti ada kuesioner gaya hidup, kalau di kuesioner 
artis nanti ada pertanyaan apakah gaya hidup lesbian/ namanya 
filter penerimaan. Jadi lebih ke diterima atau tidaknya sebagai 
nasabah asuransi. (Jawaban Agen Marketing) Tidak ada 
117 
 
 
 
pengelompokkan dalam aspek psikologis, lebih kepada 
kebutuhan, jadi anak – anak untuk biaya sekolah – kalau orang 
yang bekerja (karyawan) untuk dana pensiun. 
 
(Perilaku) Prudential Syariah Tulungagung tidak 
mengelompokkan Segmentingnya pada aspek Perilaku. 
 
Jadi Prudential Syariah Tulungagung ini menerapkan proses 
Segmentingnya pada semua aspek. Walaupun secara langsung 
pembagiannya dibebaskan, mau memrospek siapa dan dimana bebas, 
namun diharapkan dari perusahaan jika profesi atau jabatan seseorang 
hendaknya dimanfaatkan untuk lebih dalam menguasai pasar.  
Kalau target itu biasanya untuk marketing saja, kalau untuk 
nasabah gak ada. Cuma memang kalau dilihat dari segi premi 
Prudential itu dari kelas menengah keatas. Tapi gak juga sih, 
orang biasapun kalau dia sadar asuransi ya ikut. 
 
Salah satu agen marketer Ibu Diyah menambahkan kalau dalam 
proses Targeting, Prudential menarget kalangan menengah keatas 
sebagai sasaran prospeknya, karena memperhitungkan manfaat yang 
akan diperoleh juga jangka panjang, jadi dana yang diinvestasikan 
maupun yang diproteksikan diharapkan nilainya besar. 
Prudential itu untuk menengah keatas, karena Prudential adalah 
program jangka panjang, kita memperhitungkan manfaat jangka 
panjang sehingga nasabah akan memperoleh manfaat maksimal. 
Bumiputera Syariah 10 besar aja gak masuk. Managemennya 
kacau. Dia besar, kantornya dimana-mana, nasabahnya banyak 
tapi preminya kecil. Segmen pasarnya beda. Dia dibawah sendiri 
aja bisa. Dia 50 ribu ada. Kalau Prudential nasabahnya minimal 
500 ribu. Disini gede-gedean kemampuan, saya gak pernah 
nawarin orang gak mampu, cukup tahu diri. Kalau kaya malah 
dideketin. Nasabahku yang meninggal banyak, baru sekali 
angsur juga ada. Tugas kita itu mulia, tapi kenapa gak banyak 
yang melirik. 
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Untuk masalah Positioning, rata-rata semua nasabah responnya 
senang karena perbandingannya dengan konvensional. Dengan sistem 
syariah ini mereka lebih senang karena merasa lebih aman dan 
syariah. Karena dengan syariah selain mendapat keuntungan duniawi 
juga akhirat sebagai amal, demikian yang dituturkan Bapak Wawan; 
Sangat luar biasa malah justru sekarang yang lebih booming 
syariah. Dulu syariah itu jarang, nasabah lebih pilih 
konvensional, tapi bukan berarti meninggalkan konvensional ya, 
hanya lebih tertariknya ke syariah. Ibarat 10 nasabah syariahnya 
7 konvennya 3, perbandingannya seperti itu. Sistemnya tidak 
utang piutang, kalau di konvensional nasabah takut, secara 
psikologis pasti akan milih syariah karena lebih aman. 
 
Untuk yang kedua adalah pemaparan data mengenai Syariah 
Marketing Tactic sebagai langkah memenangkan market-share. 
Dalam hal ini mencakup Diferensiasi dan Bauran Pemasaran yang 
memuat 9P (Product, Place, Price, Promotion, People, Process, 
Phisycal Evidence, Promise, Patience). Berikut kami paparkan hasil 
dari penelitian baik dari staff  maupun dari agen marketingnya. 
(Diferensiasi) Kalau produknya sini banyak banget. Ada 
asuransi jiwa tradisional tidak menganut saham, kayak orang 
nabung gitu loh pasti gak fluktuatif, jarang orang tahu, trus 
PSAA Prulink Syariah Assurance Account. Jadi Asuransi ada 2, 
Umum dan Jiwa. Dalam hal ini, Prudential Indonesia merupakan 
Perusahaan Asuransi yang bergerak di Asuransi Jiwa. Asuransi 
Jiwa ada 2, Tradisional dan Unit Link. Keduanya ada 2 versi, 
Konvensional dan Syariah. Tradisional ada 3. Asuransi Seumur, 
Asuransi Berjangka, Asuransi Dwiguna. Unit Link ada 2, 
individu dan badan usaha. Kalau untuk jaminan gak ada, tapi 
kita sharing dengan nasabah kan secara gak langsung sudah 
digambarkan kondisinya, sekarang sudah pinterlah masyarakat 
itu bisa cari tau sendiri. Pastinya sesuai dengan yang diambil 
(kontrak). (Jawaban Agen) Kita produknya banyak, jaminannya 
perusahaannya besar, perusahaannya bonafide. Karena 
prudential sudah ada sejak 1848, kapal Titanic coverannya 
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prudential. Jadi sudah selama itu, ibarat jika perusahaan kita 
goyah, sulit. Pengalamannya sudah luar biasa. 
(Product) kalau produk ya PAA Syariah itu yang paling laku. 
(Jawaban Agen) Produk yang banyak diminati ya program 
perlindungan jiwa. Khusus jiwa disini, bukan barang. 
 
(Price) Produk apa yang diminati ya itu yang dibayar, sesuai. Itu 
kan sebuah kontrak. Jadi yang didapat nanti sesuai yang ada di 
kontrak. (Jawaban Agen) Biaya sesuai kalau ikutnya kecil biaya 
kecil, kalau ikutnya besar biaya juga besar. Semisal umurnya 30 
tahun, ikutnya 5 M. preminya kurang lebih 6 juta perbulan, 
kontrak 15 tahun. Ada rumus menghitungnya. Sewaktu-waktu ia 
meninggal dunia 5 M cair lo. 
 
(Place) Untuk lokasi harusnya sudah sesuai, karena ditengah 
kota. Strategis sih. (Jawaban Agen) Prudential itu besar sekali. 
Setiap kota ada, bahkan Kediri punya 4 kantor, Surabaya 30 
kantor. 
(Promotion) Promosi dari pusat memalui brosur, iklan televisi. 
Brosurnya biasanya Cuma PAA. Kalau bulan puasa di Metro 
TV iklannya setiap maghrib. Kami gak mendetail tahu kondisi 
perusahaan lain, yang membedakan dengan perusahaan lain 
yang sejenis jadi kurang tahu ya. (Jawaban Agen) Promosinya 
lewat  iklan televisi, baliho di kota-kota, di Koran ada kita dapat 
penghargaan, kita dapat trip (di Kompas laporan keuangan), 
iklan sebenarnya dimana-mana, cuma kadang orang gak 
perhatikan. Dengan iklan orang akan lebih familiar dengan 
perusahaan, yang membedakan kami dengan perusahaan lain 
adalah cara kerjanya, jadi setiap perusahaan walau sama 
bidangnya tetep punya kebijakan berbeda dalam promosi, dan 
itu rahasia setiap perusahaan. 
 
(People) Proses perekrutannya ya lewat Grand Bussiness 
Opportunity (perekrutan secara langsung dari manager 
keagenan, jadi ibaratnya modelnya kayak MLM), ibaratnya 
saman ikut duluan, trus nanti ngajak temennya. Ada 2 macem 
jalur resmi dan biasa, tapi resmi atau tidak akhirnya ya ketemu 
pas di grand business tadi. Grand Bussiness ibaratnya 
perekrutan yang dibuka secara resmi. Di Prudential ini kan 
kayak MLM. Kalau sampean gak ada orang dibawah pean ya 
susah. Minimal syaratnya SMA, gak ada syarat khusus sih, 
bahkan syariah itu marketernya ada yang non muslim yang jual 
produk syariah, yang penting punya lisensi. Semua sama 
prosenya, ngajuin lamaran, yang membedakan jalurnya saja, tapi 
nanti tetap secara resminya lewat GBOP. (Jawaban Agen) 
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Proses perekrutannya tiap bulan kita ada rekrutan lewat GBOP. 
Kalau awal jadi agen syarat awal minimal SMA. Sebenernya 
syaratnya itu gampang. Tapi kalau sudah masuk persaingannya 
ketat (seleksi alam), asalkan dia bisa bertahan, ada kemajuan, 
semua asuransi syaratnya gampang. 
 
(Phyisical Evidence) Untuk kantor pastinya nyaman, kalau 
masalah tekhnologi sekarang Prudential juga sudah paperless – 
beralih ke tekhnologi digital, termasuk pengajuan-pengajuan 
sudah pakai tekhnologi digital (pengajuan Asuransi Jiwa), 
seragam khusus gaada, paling cuma kembaran kaos. Belum ada 
kalau masalah penambahan tempat. (Jawaban Agen) Canggih. 
Kita semua main tekhnologi. 
 
(Promise) Gaada kalau janji, mungkin bukan janji, lebih ke 
kontrak perjanjian ibaratnya sudah resmi ditanggung lah 
(ikatan). Kalau tidak ada apa-apa ya gak diwujudkan. Semua 
janji diwujudkan jika mengalami keadaan yang sudah tertera 
kecuali ada yang tidak sesuai dengan standard, ibaratnya yang 
kayak anaknya Ahmad Dhani itu anaknya gabisa dicover. 
Karena kan dia melanggar hukum, dia dibawah umur 
mengendarai mobil dan tidak punya SIM, makanya gak bisa. 
Kalau saja dia memenuhi standard pasti bisa. Kalau kerjasama 
pembayaran premi itu ke bank Permata. Tapi kalau auto debet 
pembayaran ke semua bank bisa kecuali bank syariah karena 
belum ada fasilitasnya, kecuali untuk pembayaran komisi ke 
agen, bank syariahpun bisa. Untuk auto debet Prudential belum 
menjalin kerjasama dengan bank syariah. (Jawaban Agen) 
Kalau janji itu sesuai kontrak kerja di polis, nanti dia dapetnya 
persis sesuai yang ada di polis. Semua janji pasti dipenuhi sama 
prudential, kalau tidak berarti ada errornya nasabah. Untuk 
kerjasama, pusat yang handle MoU tanda tangan untuk 
kerjasama semua perbankan dan 400 rumah sakit seluruh 
Indonesia, rekanan Prudential adalah Prodia Medical Lab. untuk 
cek kesehatan nasabah. 
 
(Patience) untuk informasi perusahaan, nasabah lebih diarahkan 
ke web. Ada pastinya nasabah yang merasa kecewa kemudian 
dia unggah di sosmed (facebook), kalau ada nasabah yang 
mengalami kasus yang di share di social media itu langsung di 
handle/ klarifikasi, biasanya setelah itu ada konfirmasi/ 
klarifikasi dari pusat, gak dibiarkan berlarut-larut. Langsung ada 
langkah penanganannya. (Jawaban Agen) Mereka telp kita 
datang/ mereka mau datang ke kantor pasti dilayani. Selama ini 
tidak ada nasabah yang bertindak kurang sopan karena kita 
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masuk baik-baik gak memaksa. Kalau dia nolak atau gak mau, 
kita gak memaksa kok. 
(Process) Kalau menangani tunggakan biasanya via SMS, 
diberitahu kayak gitu, ditelepon dari pusat. Kalau disini pertama 
didengarkan permasalahannya apa, cari solusi kalau belum bisa 
ya kita arahkan ke pusat atau kembalikan ke agen yang 
membawa nasabah tadi. (Jawaban Agen) Ditangani per unit 
untuk masalah tunggakan/ keluhan, terlepas yang disini, di 
Jakarta ada yang namanya bagian telemarketing khusus bagian 
yang nunggak-nunggak, yang disinipun, mereka kan ngingetin 
biasannya, kalau diawal-awal akan diingetin agen. Jadi kita 
menangani per unit AAD. Kalau di kantor untuk penanganan 
semua unit. 
Untuk yang terakhir adalah Syariah Marketing Value untuk 
memenangkan heart-share, meliputi Brand, Service dan Process. 
Berikut penjelasan Bapak Wawan selaku Staff Prudential Syariah dan 
Ibu Diyah selaku perwakilan dari Agen Marketing. 
(Brand) Brand-nya Asuransi Jiwa ya prudential. Always 
listening always understanding. (Jawaban Agen) Bahwa 
Prudential adalah asuransi 
 
(Service) Pendaftaran nasabah ya lewat agen (tenaga pemasar), 
proses standarisasinya prinsip pengenalan nasabah (alamatnya 
dimana, sumber penghasilan darimana, dia punya perusahaan 
apa), jadi kita sebelum menerima nasabah kita harus tahu betul 
untuk meminimalisasi pencucian uang prinsip kehati-hatian. 
Juga pasti ada interview,/ wawancara sebelumnya kan rekening 
dimana saja, punya rekening macet dimana. (Jawaban Agen) 
kalau proses pengajuannya nanti kita ada yang namanya Form 
(SPAJ) by paper atau digital, jadi sebelum dia OK, Prudential 
datang, kita menjelaskan program yang sesuai. Misal dia 
memutuskan ikut, ada syarat yang harus dipenuhi yaitu KTP, 
Buku tabungan untuk auto debet, pembayaran perbulan/ 
pertahun, pengisian data pribadi. Umurnya minimal genap 21 
tahun. Pemegang polis disini adalah orang atau badan yang 
mengadakan perjanjian pertanggungan dengan Prudential dan 
yang berhak mengajukan dan menerima pembayaran manfaat 
asuransi.  
(Process) Kalau yang untuk marketing ya biasanya dikasih 
contest-contest dan trik-trik, biasanya gitu. Kalau untuk 
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karyawan disini ya lebih ke moral saja ya sebenarnya nasabah 
kesini kan bukan tanggung jawab kita ya, tapi kan kalau kita gak 
respon/ nanggepin, jika ada permasalahan kita gak ikut handle 
kan kita juga gaenak. (Jawaban Agen) Jenjang karir. Agen itu 
bagus jenjang karirnya disini sehingga termotivasi dan 
perusahaannya juga royal dan kita dibayar mahal untuk itu. 
Berikut adalah pedoman yang dipakai Prudential Syariah 
sebagai acuan dalam penjalan (marketing); 
Konsep Menjual (Siklus Penjualan) 
Perencanaan (Planning) adalah suatu proses yang 
menjembatani kondisi saat ini dan kondisi yang ingin dicapai dimasa 
mendatang. 
Prospek (Prospecting) adalah Proses mencari orag yang 
berkualita s untuk membeli produk asuransi Prudential Indonesia dan 
akan menjadi nasabah kita. 
Pendekatan (Approaching) yaitu proses ketika anda berusaha 
untuk bertemu dengan orang-orang yang menjadi target anda. 
Contoh Pendekatan melalui janji temu telepon: 
 Ucapkan salam: 
“Selamat pagi/ siang/ sore…” 
 Minta berbicara dengan calon prospek: 
“Apakah saya bisa berbicara dengan (… calon prospect)? 
Tunggu respon” 
 Pekenalkan diri dan Perusahaan 
“Saya Agus dari Prudential…” 
 Jelaskan maksud menelphone: 
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“Saya mendapatkan nama Bapak/Ibu dari Bapak/Ibu (…yang 
memberi referensi). Beliau bercerita bahwa Bapak/Ibu adalah 
orang yang sangat peduli dengan rencana masa depan keluarga 
anda. Kebetulan sekali Prudential sebagai perusahaan jasa 
layanan keuangan sudah banyak membuatkan perencanaan 
keuangan masaa depan untuk keluarga-keluarga seperti 
Bapak/Ibu.” 
 Minta janji untuk bertemu (selalu berikan 2 alternatif waktu): 
“Agar saya bisa mendiskusikan hal ini secara mendalam 
dengan Bapak/Ibu, mana waktu yang baik menurut anda untuk 
kita duduk bersama, besok pagi atau siang?” 
Kemudian tunggu respon dari prospek anda… 
Pada tahap 1 sampai dengan 5 sebaiknya jangan terlalu menunggu 
respon terlalu lama karena mengganggu ritme anda untuk sampai pada 
membuat janji temu. Lebih baik mendominasi tapi tidak mendikte. 
Pencarian Fakta (Fact Finding) adalah dimana saat anda 
ingin melakukan penutupan asuransi dengan memberi solusi terbaik 
untuk prospek anda, maka harus mencari fakta terhadap prospek anda. 
Cara melakukan wawancara fact finding: 
1. Identifikasi tujuan dan kebutuhan prospek 
2. Dapatkan informasi tentang latar belakang prospek 
3. Dapatkan kepastian tentang kemampuan membayar 
Contoh fact finding; 
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“Saya yakin Bapak Roy telah memikirkan atau bahkan telah 
mempersiapkan perencanaan untuk berbagi kebutuhan jangka 
panjang tersebut ya Pak? Boleh saya tahu yang mana yang menjadi 
focus utama bagi Bapak pada perencanaan keuangan tersebut yang 
bisa kita hitung bersama?” 
Hal Lainnya Yang Ditanyakan Dalam Fact Finding 
 Nama lengkap sesuai dengan identitas resmi. 
 Tanggal, bulan, dan tahun lahir. 
 Jenis dan gambaran pekerjaan yang dimiliki calon nasabah. 
 Status merokok atau tidak merokok. 
 Jumlah pengeluaran perbulan (untuk proteksi income). 
 Biaya pendidikan yang dibutuhkan (untuk proteksi biaya 
pendidikan). 
 Dana pensiun yang diharapkan (untuk persiapan biaya 
pensiun). 
 Biaya pengobatan jika terdiagnosa penyakit kritis (untuk 
proteksi penyakit kritis) 
Presentasi (Presentation) adalah dimana dalam melakukan 
presentasi anda dapat melakukan salah satu contoh konsep 
perencanaan keuangan keluarga. Langkah-langkah penjualan kepada 
calon nasabah; 
 Jelaskan manfaat-manfaatnya sesuuai kebutuhan dengan 
menggunakan gambar visual 
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 Kuasai Product Knowledge anda agar calon klien merasa 
yakin dengan profesionalisme anda 
 Setelah itu baru perlihatkan ilustrasinya lembar per lembar 
 Selalu siapkan semua kelengkapan untuk melakukan Closing 
nantinya seperti; SPAJ, Bukti pemotongan kartu kredit, surat 
kuasa pendebetan rekening,  slip transfer dari berbagai Bank. 
Contoh Presentasi: 
“Saya telah menghitung uang pertanggungan yang Pak Roy 
butuhkan. Untuk pengeluaran sebesar (misalnya) Rp. 10 juta/ bulan 
maka Uang Pertanggungan yang Pak Roy butuhkan saat ini adalah 
Rp 1,2 M.” 
Berdasarkan perhitungan LIMRA, uang pertanggungan minimal 
adalah 10 s/d 15 kali pengeluaran tahunan. Jika pengeluaran 
bulanannya adalah Rp 10 juta, maka pengeluaran tahunannya adalah 
Rp 120 juta, dan jika dikalikan 10 maka uang pertanggungan yang 
dibutuhkan adalah Rp 1,2 M. 
Menangani Keberatan, ada empat cara menyikapi keberatan yaitu: 
1. Jaga emosi 
2. Dengarkan dengan tuntas 
3. Ajukan pertanyaan 
4. Tawarkan solusi 
Contoh penanganan keberatan: 
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“Tidak masalah Bapak/Ibu Prospek. Saya dapat mengerti mengapa 
anda berkata demikian dan saya akan menjawab semua itu pada saat 
kita bertemu nanti. Jadi, menurut anda lebih baik kita bertemu besok 
pagi atau sore?” 
Bila prospek masih menolak, maka lanjutkan dengan mengatakan: 
“Baiklah Pak/Ibu Prospek. Begini saja, seandainya saya kebetulan 
sedang berada di sekitar kantor/rumah Bapak/Ibu saya akan mampir 
sebentar sekitar 10 menit untuk memperlihatkan apa yang kami 
lakukan terhadap nasabah kami. Bila nantinya anda setuju dengan 
layanan kami, saya yakinkan kami akan memberikan solusi terbaik 
kepada anda. Bisa ya Pak/Ibu…? 
Jadi, sebaiknya kita bertemu besok pagi di kantor anda atau di tempat 
lain?” 
Bila prospek beralasan tidak memiliki uang; 
“Bapak/Ibu… saya sangat mengerti bahwa setiap orang berusaha 
untuk mengurangi biaya-biaya yang harus dikeluarkan. Justru maksud 
serta tujuan saya menelepon Bapak/Ibu adalah meminta waktu 
bertemu membantu Bapak/Ibu untuk merancang keuangan Bapak/Ibu 
dan keluarga. 
Penutupan adalah dimana apabila penolakan dapat ditangani 
dengan baik, maka selanjutnya agen dapat melakukan penutupan/ 
penjualan. Dalam melakukan proses penutupan (closing), agen dapat 
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membantu serta menuntun prospek dalam membuat keputusan untuk 
membeli asuransi. 
Pelayanan. Persistensi di sebuah perusahaan asuransi sangatlah 
penting. Persistensi adalah persentase polis aktif dari polis yang 
pernah dijual. 
Berdasarkan Agency Update No. 2/PLA/I/2017 4 Januari 2017 
mengenai “Perhitungan Tingkat Rolling Persistensi”, perhitungan 
tingkat Rolling persistensi adalah rasio polis yang masih in force di 
tahun berjalan dari polis-polis yang terbit di tahun sebelumnya 
(sampai dengan 25 bulan sebelumnya), yaitu hanya untuk premi polis 
regular dan tidak termasuk PRUsaver, Single Premium Income (SPI) 
dan Top-Up. 
Manfaat dari persistensi bagi anda sebagai tenaga Pemasar 
adalah; 
 Kepastian penghasilan 
 Kepastian kelangsungan bisnis 
Sedangkan manfaat persistensi bagi nasabah adalah mendapatkan 
kepastian perlindungan. Untuk mendapatkan persistensi dan juga 
referensi tersebut, anda sebagai tenaga pemasar dapat memberikan 
pelayanan kepada nasabah seperti berikut; 
1. Memberikan informasi mengenai produk baru di Prudential 
Indonesia 
2. Memberikan pelayanan polis berkala 
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3. Membantu proses perubahan Major maupun Minor 
4. Menjelaskan biaya pada polis 
5. Mudah dihubungi oleh nasabah 
Pelayanan Berkualitas 
a. Memperkenalkan diri sebagai wakil perusahaan dengan 
memperlihatkan sertifikasi keagenan dan kartu nama resmi. 
b. Mempersiapkan sales kit seperti formulir, SPAJ, ilustrasi, 
SKPKK/ SKPR, brosur dan ringkasan produk dan layanan 
serta dokumen lain yang dibutuhkan saat bertemu dengan 
calon nasabah. 
c. Tenaga pemasar menggunakan ringkasan informasi produk 
dan layanan dalam melakukan aktifitas penjualan. Ringkasan 
informasi produk dan layanan serta brosur dapat diunduh di 
link dibawah ini; 
 Produk Unit Link 
https://www.prudential.co.id/corp/prudential_in_id/solu
tions/invests/. 
 Produk Tradisional 
https://www.prudential.co.id/corp/prudential_in_id/solu
tions/protection/ 
 Manfaat Tambahan (Riders) 
https://www.prudential.co.id/corp/prudential_in_id/solu
tions/invests/ 
129 
 
 
 
d. Dalam melakukan proses penjualan, tenaga pemasar harus 
memperhatikan kesesuaian dan kebutuhan nasabah. 
e. Memastikan kondisi fisik calon tertanggung sesuai dengan 
data yang diisi pada SPAJ, dengan bertemu calon tertanggung 
secara langsung. 
f. Menanyakan setiap pertanyaan yang ada pada formulir 
pengajuan atau SPAJ yang harus diisi oleh (calon) nasabah. 
g. Untuk memperlancar proses operasional seperti pembayaran 
premi, penarikan nilai tunai dan pembayaran klaim maka 
tenaga pemasar menganjurkan agar pemegang polis memiliki 
rekening pribadi atas nama pemegang polis. 
h. Menjual berdasarkan kebutuhan (calon) nasabah. 
i. Menjelaskan mengenai rencana bayar premi yang ada pada 
ilustrasi yang mana hal tersebut bukan merupakan kontrak. 
j. Menjelaskan mengenai biaya administrasi dan asuransi yang 
akan dikenakan hingga;  
 Tertanggung meninggal dunia atau,  
 Cacat Total dan Tetap (TPD) atau, 
 Usia 99 tahun 
k. Surrender/ Lapse (mana yang terlebih dahulu). 
l. Meminta (calon) nasabah untuk memeriksa setiap formulir/ 
SPAJ sebelum menandatanganinya. 
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m. Segera menyetorkan uang premi yang diterima dari nasabah 
kepada perusahaan dalam waktu yang sesuai dengan aturan 
perusahaan. 
n. Segera menyerahkan polis kepada nasabah dalam jangka 
waktu secepatnya dengan memberikan tanda terima polis 
sesuai aturan perusahaan. 
o. Meminta nasabah untuk membaca polis dengan teliti. 
p. Menjelaskan isi kontrak dalam polis termasuk didalamnya 
mengenai produk yang dimiliki, pengecualian, prosedur 
operasional (cara membayar premi berkala ataupun proses 
klaim). 
q. Menjelaskan tentang konsekuensi bila terjadi lapse atas polis 
nasabah. 
r. Memberikan informasi secara berkala kepada nasabah 
mengenai update atau perkembangan yang ada di Prudential 
Indonesia. 
s. Memberikan nomor telepon/ handphone terkini kepada 
nasabah agar mudah untuk berkomunikasi. 
t. Memberikan nomor contact centre Prudential Indonesia. 
u. Senantiasa mudah untuk dihubungi dan membantu nasabah 
dalam melakukan proses operasional. 
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C. Temuan Penelitian 
Untuk membahas fokus penelitian yaitu strategi pemasaran 
asuransi syariah di Tulungagung sebagai upaya peningkatan kinerja 
perusahaan asuransi syariah Tulungagung, terlebih dahulu dijabarkan 
temuan penelitian pada dua situs penelitian tersebut. Dalam hal ini 
temuan penelitian akan disajikan berurutan, yaitu pertama temuan 
penelitian tentang strategi pemasaran di asuransi Bumiputera Syariah 
Tulungagung. Kedua, temuan penelitian tentang strategi pemasaran di 
asuransi Prudential Syariah Tulungagung. 
1. Strategi Pemasaran Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Unit 
Pemasaran  Tulungagung 
Pada mulanya Asuransi Syariah pasti merupakan anak dari 
asuransi konvensional, kebanyakan adalah turunan/ cabang/ produk 
yang dikembangkan dari asuransi konvensional. Di Tulungagung 
sendiri asuransi syariah ada yang masih menjadi bagian dari produk 
dan ada yang sudah spin off, memisahkan diri sebagai kantor baru. 
Kalau Bumiputera Syariah Tulungagung sudah spin off. 
Asuransi Syariah ini bukan yang terbanyak, melihat 
konvensional yang sudah berdiri lama sebelumnya sejak puluhan 
tahun yang lalu. Pada saat launching baru 20%, namun pergerakan 
kenaikannya dinilai pesat. Besarnya tetap masih besar konvensional, 
tetapi arahnya bagus di Syariah, karena syariah saat ini masih proses 
edukasi. Masyarakat sekarang-pun pasarnya lebih ke yang syariah, 
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hanya beberapa saja yang tidak ingin rugi dan untung dalam artian 
bunga flat, yang tetap di jalur konvensional.  
Semakin banyak perusahaan asuransi menjadikan edukasi 
tentang asuransipun merata dan pengetahuan masyarakat tentang 
asuransi akhirnya semakin bertambah sehingga nasabah tetap 
bertambah, walau tidak semua asuransi di Tulungagung memiliki 
manajemen perusahaan yang baik dan penentuan strategi pemasaran 
yang khas dari perusahaan, yang terpenting adalah bagaimana cara 
memperoleh nasabah sebanyak-banyaknya sesuai kebutuhan mereka 
(nasabah), tidak peduli berapapun preminya. Padahal manajemen dan 
sistem yang bagus akan sangat mempermudah kinerja Pemasar di 
lapangan. Ada beberapa hal yang menjadi garis besar dalam upaya 
memperoleh temuan dari Strategi Pemasaran Asuransi Bumiputera 
Syariah kantor Unit Pemasaran Tulungagung; 
Syariah Marketing Strategy, Segmenting masing-masing 
perusahaan berbeda, kalau Bumiputera Syariah lebih ke wilayah 
masing-masing marketer, dan memasuki lembaga-lembaga atau 
Instansi utamanya lembaga/ Instansi Islam. Pada poin ini Bumiputera 
Syariah tidak memenuhi aspek perilaku dalam hal segmenting, 
sehingga semua orang menjadi sasaran pasar. Sehingga premi paling 
rendahpun Bumiputera punya. Dan tidak ada targeting khusus, semua 
disesuaikan kebutuhan dan keinginan nasabah. Berikut temuan dari 
aspek Segmenting; 
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(Geografis) Bumiputera Syariah mengarahkan agennya untuk 
mendalami wilayah-wilayah tertentu yang menjadi bagiannya. Seperti 
halnya mencari nasabah di desa tempat tinggal agen.  
(Demografis) Bumiputera Syariah akan memasuki pasar 
berdasarkan pekerjaan mereka, melakukan presentasi di depan orang 
banyak untuk mencapai kesepakatan. Misal; masuk ke kawasan 
konveksi, peternakan, kalau mahasiswa masuknya ke kampus atau 
alumni sekolahnya dulu, ustadz, modin, itu semua mengambil peran di 
bidangnya masing-masing sesuai dengan pangsa pasarnya.  
(Psikologis) Gaya hidup seperti kalangan orang yang suka 
fitness, artis, maka dicarikan orang yang dari kalangan itu pula untuk 
mengambil polis darinya.  
(Perilaku) Bumiputera Syariah tidak terlalu memperhitungkan 
kesiapan/ pengetahuan nasabah dalam mencari nasabah, yang 
sekiranya punya uang dan membutuhkan itulah yang dibidik  
Temuan dari aspek Targeting; Bumiputera Syariah tidak ada 
target tertentu, pangsa pasarnya bebas, ada yang kelas bawah, 
menengah dan keatas. Sebenarnya perusahaan mengarahkan untuk 
kelas menengah keatas namun pada praktiknya, tidak semua agen 
mampu. Kalau untuk penagihan dilakukan berdasarkan wilayahnya 
masing-masing.  
Temuan dari aspek Positioning; nasabah Bumiputera senang 
dengan hadirnya perusahaan asuransi syariah, karena saat ini orang-
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orang lebih memilih syariah yang keuntungannya dobel, dunia dan 
akhirat.  
Selanjutnya adalah Syariah Marketing Tactic untuk 
memenangkan market share, yang didalamnya ada Diferensiasi dan 
Marketing Mix yang memuat 9P. Berikut penjelasannya. Perlu 
diketahui bahwa asuransi itu terbagi menjadi 2, Umum dan Jiwa. 
Diferensiasi Produk yang ditawarkan Bumiputera Syariah beragam, 
mulai perorangan sampai perkumpulan ada. Kemudian Marketing 
Mix, yang pertama yaitu; 
(Produk) di Bumiputera Syariah, produk yang paling banyak 
diminati adalah pelunasan haji, umrah dan pendidikan. Berdirinya 
Bumiputera syariah dulunya diawali oleh kepercayaan memback-up 
perjalanan haji, dan mulai saat itu fokus utama perusahaan memang 
pada haji, namun sejak tidak diberlakukannya sistem talangan haji di 
bank, lambat laun target  marketnya beralih ke produk pendidikan.  
 (Price) Proteksi Bumiputera Syariah yang didapat sesuai 
dengan premi yang dibayarkan. 
(Place) Lokasi kantor strategis, berada di pusat kota, kalau 
untuk penanganan nasabah Bumiputera Syariah nanti agen yang 
datang ke lokasi nasabahnya (menjemput bola) untuk penagihan 
secara manual. 
(Promotion) Metode promosi Bumputera Syariah adalah 
ceramah, presentasi ke lokus-lokus yang dikehendaki. Agar nasabah 
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semakin tertarik itu diberi bonus, bonus itu terserah agen, kalau 
nasabahnya ikut premi besar agen bisa memberikan hadiah yang besar 
juga, sesuai bonus yang diterimanya.  
(People) untuk SDM nya Bumiputera bebas tanpa persyaratan 
asalkan mau bekerja, bahkan salah satu supervisornya marketing, dia 
lulusan SMP. Tapi dia punya jabatan di daerah, sehingga linknya 
banyak, berada di lingkungan yang sesuai dengan pekerjaannya 
sebagai marketing. Agen marketing ini didapatkan dari orang-orang 
yang melamar kerja, dari para pemegang polis yang berminat untuk 
dijadikan mitra bisnis, biasanya dari kalangan tokoh masyarakat. 
 (Physical Evidence) Bukti fisik dari Bumiputera Syariah 
berupa kantor yang saat ini masih 1 lokasi dengan konvensional, 
walaupun 1 lokasi namun semua sistem dan manajemen sudah 
berbeda, hanya lokasinya saja yang 1 tempat untuk perampingan biaya 
perusahaan, untuk seragam dananya diambilkan dari dana social. 
Dapat sertifikat dari Dewan Syariah dan MUI sebagai asuransi syariah 
yang bisa dipercaya. 
(Promise) Janji yang diberikan berupa pelayanan, utamanya 
dalam hal penagihan (Bumiputera Syariah). Kalau yang lain-lain 
perusahaan tidak pernah memberikan janji yang muluk-muluk yang 
membahayakan nama baik perusahaan kelak jika janjinya tidak 
dipenuhi. Janji tidak akan dipenuhi jika ada errornya nasabah, seperti 
kasus Dul anaknya Ahmad Dhani. 
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(Patience) Agen Bumiputera akan dengan sabar melayani 
nasabah, jika agen tidak mampu diserahkan kepada supervisor/ atasan.  
(Process) orang menyukai Bumiputera Syariah itu karena 
banyak toleransinya, dan walau macet-pun tetap dapat asuransi. Hanya 
saja ia terkena biaya tabarru‟/ amal jariyah kalau pembayaran 
tertunda. Untuk segala tunggakan agen akan mengingatkan 
konsekuensinya. 
Syariah Marketing Value, yang memuat Brand, service, dan 
Process, dimana tujuannya adalah heart-share. Berikut penjelasannya. 
Untuk Brand-nya Bumiputera adalah pelayanan yang baik, 
karena dia sudah berdiri lama di Indonesia, bisa dikatakan Bumiputera 
adalah sebuah asuransi sudah melekat di benak nasabah, dan hadirnya 
syariah ini melengkapi itu, nasabah senang dengan adanya syariah dan 
akan dengan mudah ikut.  
Untuk Service-nya Bumiputera Syariah dilayani dan didampingi 
dari awal hingga akhir. Dibantu untuk menyiapkan persyaratan seperti 
mengisi form (SPAJ), buku tabungan, KTP, dan identitas lainnya. 
Untuk Process-nya, agar agen Bumiputera mempunyai rasa 
memiliki terhadap perusahaan adalah dengan cara memiliki polis 
terlebih dahulu, agar lebih real jika menawari orang lain. Terkadang 
juga perusahaan memberi reward kepada agennya yang mencapai 
target, namun tidak dijelaskan berapa target yang harus dicapai. 
Karena target sebenarnya adalah untuk Kepala Cabang. 
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2. Strategi Pemasaran Asuransi Prudential Syariah Kantor Unit 
Pemasaran  Tulungagung 
Asuransi Syariah pada Prudential syariah masih berupa produk, 
namun dengan sistem dan manajemen yang berbeda, karena agen yang 
menjual syariah masih menawarkan konvensional sebagai produk 
utama, untuk kemudian syariah sebagai opsi.  
Syariah Marketing Strategy, Segmenting masing-masing 
perusahaan berbeda, Berikut temuan dari aspek Segmenting; 
(Geografis) Prudential  Syariah membebaskan pangsa pasarnya 
untuk menghindari GAP masing-masing agen/ unit, karena di 
Prudential agennya banyak, terlalu rumit kalau dibagi per-wilayah. 
Untuk pembayarannya pun harus lewat Bank untuk menghindari 
oknum yang ingin berbuat curang. 
(Demografis) Prudential Syariah mengelompokkan secara 
umum saja, melalui sharing. Kalau dari kalangan berada berarti butuh 
proteksinya besar. 
(Psikologis) Pada Prudential Syariah tidak ada, lebih kepada 
kebutuhan saja. Kalau anak-anak untuk biaya pendidikan, kalau 
pekerja untuk dana pensiun. Untuk gaya hidup ini di kuesioner ada, 
untuk diisi artis sebagai standard penerimaan saja, ada yang namanya 
kuesioner gaya hidup. 
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(Perilaku) Prudential Syariah tidak terlalu memperhitungkan 
kesiapan/ pengetahuan nasabah dalam mencari nasabah, yang 
sekiranya punya uang dan membutuhkan itulah yang dibidik  
Temuan dalam aspek Targeting; Prudential Syariah 
menargetkan pasarnya untuk kalangan menengah keatas, kalau dilihat 
dari preminya minimal 500 ribu. Kalau di Bumiputera yang 50 ribu 
saja ada. 
Positioning; Untuk nasabah Prudential Syariah secara 
psikologis akan lebih memilih syariah karena aman. Untuk posisinya 
sekarang ini, dari 100% nasabah, 70% nya adalah syariah. 
Selanjutnya adalah Syariah Marketing Tactic untuk 
memenangkan market share, yang didalamnya ada Diferensiasi dan 
Marketing Mix yang memuat 9P. Berikut penjelasannya. Perlu 
diketahui bahwa asuransi itu terbagi menjadi 2, Umum dan Jiwa. 
Diferensiasi Dalam hal ini, Prudential Indonesia merupakan 
Perusahaan Asuransi yang bergerak di Asuransi Jiwa. Asuransi Jiwa 
ada 2, Tradisional dan Unit Link. Keduanya ada 2 versi, Konvensional 
dan Syariah. Tradisional ada 3. Asuransi Seumur, Asuransi Berjangka, 
Asuransi Dwiguna. Sedangkan Unit Link ada 2, individu dan badan 
usaha. Selanjutnya yaitu Marketing Mix, yaitu; 
 (Produk) Prudential Syariah setiap tahunnya ada produk baru, 
dan yang paling laku adalah PAA Syariah. 
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 (Price) Proteksi pada Prudential Syariah yaitu; apa yang 
dibayar itulah yang didapat, dan ada rumus penghitungannya. Semisal 
umurnya 30 tahun, ikutnya 5 M. preminya kurang lebih 6 juta 
perbulan, kontraknya 15 tahun. 
(Place) Lokasi kantor strategis, berada di pusat kota, kalau 
untuk penanganan nasabah Prudential Syariah semua nasabahnya 
membayar melalui Bank. 
(Promotion) Prudential Syariah promosinya melalui  brosur, 
iklan televisi, baliho di kota-kota, di koran juga tercantum jika 
mendapat penghargaan, mendapat bonus trip, di harian Kompas untuk 
melihat laporan keuangannya. 
 (People) Kalau di Prudential tiap bulannya ada perekrutan 
yang namanya GBOP (Grand Base Opportunity), persyaratan minimal 
SMA, yang sulit itu bertahannya, untuk masuknya sangat mudah. 
Dengan pola merekrut > membina > dimasukkan kelas, dimana tiap 
pembahasan ada kelasnya masing-masing, mulai dari kelas produk, 
cara jualan, dan lain-lain. Pedoman perusahaan ada, tapi fleksibel, 
berubah-ubah sesuai trend dan keadaan pasar (up to date). Jadi agen 
lebih memilih memakai cara masing-masing yang sudah diajarkan.  
Tiap bulan merekrut lebih dari 50 orang, karena manager 
pemasarannya banyak sekali, itulah mengapa tidak dimasukkan dalam 
struktur, sifatnya hanya mitra bisnis yang apabila mereka bekerja 
maka mereka akan mendapat bonus dari kerjanya itu. Jenjang 
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karirnya-pun jelas, semua marketer baru masuknya sebagai Agen. 
Apapun latar belakang pendidiknya, untuk selanjutnya jika mencapai 
target tertentu, ia naik status sebagai AAD (Associate Agency 
Director), dan kemudian sebagai AD (Agency Director). Semua ada 
jenjang karirnya yang semakin tinggi jabatan maka bonus juga 
semakin banyak.  
Secara managemen juga sudah bagus/ kuat. (RBC/ Rate Base 
Capital) yang minimal 125% sudah mencapai 750%. Ibarat 
perusahaan ini collapse, dia masih bisa mengembalikan dana seluruh 
nasabah, bahkan masih mampu untuk bangun perusahaan lagi. 
Jenjang Karirnya  
 Agen setor 6 SPAJ dalam setahun, bonus 1-7juta, untuk naik 
ke AAD closing 400 juta 
 AAD setor 300 juta di tahun selanjutnya untuk bertahan, bonus 
10 - 30 juta, untuk naik ke AD closing 1,2 M 
 AD setor 600 juta pertahun untuk bertahan di posisi. 
AAD dan AD bermainnya secara team. Jadi seperti MLM (Multi 
Level Marketing), dimana perolehan team adalah perolehan masing-
masing unit AAD dan AD. Sehingga semuanya saling membutuhkan 
(mutualisme), agen giat mencari nasabah, leader-pun juga semakin 
rajin untuk membina team-nya.  
(Physical Evidence) Untuk kantor Prudential ada, administrasi 
lengkap, brosur, panduan, kalau masalah tekhnologi sekarang 
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Prudential juga sudah paperless – beralih ke tekhnologi digital, 
termasuk pengajuan-pengajuan sudah pakai tekhnologi digital. 
 (Patience) Untuk Prudential Syariah, segala pertanyaan 
berkaitan dengan perusahaan lebih diarahkan ke web. Untuk segala 
kekecewaan dan complain pasti akan segera dihandle oleh pusat atau 
kalau di daerah bisa menghubungi  agen masing-masing, pasti agen 
akan datang, atau datang ke kantor pasti dilayani. Dalam perekrutan 
pun juga tidak ada unsur paksaan. 
(Process) Kalau untuk penanganan semua unit Prudential 
Syariah bisa ke kantor, untuk tunggakan akan diselesaikan tiap unit, 
pun di Jakarta ada yang bagian telemarketing, dimana tugasnya adalah 
mengurusi tunggakan-tunggakan, semua akan diingatkan melalui 
SMS/ telepon. 
Syariah Marketing Value, yang memuat Brand, service, dan 
Process, dimana tujuannya adalah heart-share. Berikut penjelasannya. 
Untuk Brand-nya Prudential “Always Listening Always 
Understanding”, menebarkan jargon bahwa setiap manusia butuh 
asuransi. 
Untuk Service-nya, pendaftaran nasabah Prudential Syariah 
melalui agen (tenaga pemasar), proses standarisasinya yaitu prinsip 
pengenalan nasabah melalui interview (alamatnya dimana, sumber 
penghasilan darimana, dia punya perusahaannya apa, rekeningnya 
dimana saja, punya rekening macet dimana), jadi sebelum menerima 
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nasabah  harus mengetahui betul seluk beluknya untuk 
meminimalisasi pencucian uang. Kemudian dijelaskan tentang 
program yang diambil besrta manfaatnya. Kalau sudah melalui proses 
diatas selanjutnya adalah proses pengajuan, menggunakan Form 
(SPAJ) by paper atau digital, KTP, Buku tabungan untuk auto debet, 
pembayaran perbulan/ pertahun, pengisian data pribadi. Umurnya 
minimal genap 21 tahun.  
Untuk Process-nya, agen Prudential yang pastinya akan 
mendapatkan bonus. Dengan jenjang karir yang bagus dan perusahaan 
yang royal, agen mendapat bayaran mahal untuk perjuangannya. 
Kalau untuk karyawan/ staff-nya, lebih ke moral saja, misalkan ada 
nasabah datang kan sebenarnya bukan tanggung jawab staff, tapi kalau 
staff tidak merespon atau jika ada permasalahan tidak ikut handle 
pastinya merasa tidak enak juga. 
  
